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Figura 1: Mepple Mettle

Mepple
Mgﬁle ,

Nuestro nombre significa “Brio Mepple”
y nos llamamos asi porque creemos
que los juegos de mesa pueden
brindarnos mucho mas que diversion

y entretenimiento.

Fuente: Elaboracion propia

1 Introduccion
1.1 Abstract

¢Alguna vez se han preguntado que una pelicula podria haber sido més interesante si el protagonista
hubiera hecho algo distinto? ;Mientras jugabas a algin videojuego podrias haber deseado hacer algo
gue no estaba permitido? ¢Has leido un libro y pensado que tu podrias hecho las cosas de otra

manera? Si es asi, entenderas la razon de este proyecto.

Existe una gran cantidad de personas que les gustaria poder ser el protagonista de una historia y

poder cambiar las reglas a su forma de ver la historia, pero en un mundo lleno de reglas y estereotipos

6



es algo que pudiera ser imposible. La pasion por este proyecto surge por encontrar a estas personas
que desean poder crear sus propias historias y poder conectarlas entre si por medio de una plataforma
digital en la que puedan conocerse entre ellos, pues en el mundo real podria ser muy dificil conocer

a alguien con tus mismos gustos y preferencias.

Por esto, surge la importancia de crear historias y personajes nuevos, contenido que pueda ser del
gusto de este segmento tan especial de mercado, el cual es muy exigente y busca contenidos
originales, atractivos y que estén llenos de fantasia, misterio y posibilidades infinitas para crear sus

propias historias, reglas y condiciones para pasar un rato agradable en compafiia.

Mepple Mettle busca formar esta comunidad digital con base a un modelo combinado entre
suscripciones gratuitas y de paga; donde los usuarios puedan subir de nivel, obtener recompensas,
conocer personas con gustos similares y poder comprar articulos relacionados a los juegos que
ofrezca la plataforma. Haciendo de este modelo de negocio crecer por dos lados; de una parte, por
la ganancia recurrente de las suscripciones mensuales y por otro las compras que los usuarios

realicen en la plataforma.

1.2 Resumen del proyecto

La problemética de este proyecto surge principalmente en su naturaleza, al ser un mercado tan
especifico. En la primera hip6tesis el mercado central sera el de juegos de rol, ya que son los
aficionados mas apasionados y con mayor rango de interés en los productos del mercado. Pero se
amplia el rango del producto a “Juegos de Mesa” para abarcar un mercado mas amplio y comenzar
la basqueda de integracion del nicho. Los Buyers Persona deben ser usuarios habituales de los juegos
de mesa. Se entrevistara a una mayoria de jugadores de rol, ya que este perfil es usuario de la gran
mayoria (si no todos) los nichos de mercado, desde videojuegos (menos importante) hasta juegos de

rol (mercado central).

a) Su aficidn los margina incluso en su propio mercado.
b) Los juegos de rol son un excelente medio de socializacion, ya que su naturaleza narrativa y
de adopcion de roles lo vuelve una herramienta ideal para abrir a las personas a la interaccion

desinhibida y a la empatia en roles que normalmente no adopta.



c) Al desarrollar un modo de integracion entre mercados se expondra el potencial de desarrollo
creativo e interactivo de los juegos de rol, asi como la atenuacién de asperezas de este nicho

con el resto de su mercado.

Dado a esto se realiz6 una investigacion por medio de entrevistas a profundidad donde se
encontraron hallazgos importantes para comprobar las hipotesis anteriormente mencionadas, y se
utilizaron herramientas como el Design Thinking, Lean Canvas y otras para desarrollar un producto

minimo viable que cumpliera las necesidades de este mercado tan especifico.

1.3 Justificacion del trabajo

Los juegos de rol fueron creados a mediados de la década de los 70. Son juegos en los que se
interpreta el papel de otra persona y donde, en general, se pone a los jugadores en situaciones
especificas que les permitan interpretar a personajes ficticios en situaciones imaginarias. EI primer
juego de rol en ser comercializado fue Dungeons & Dragons (1974), creado por Gary Gygax y Dave
Arneson, que a lo largo de sus sucesivas ediciones se ha ido modificando, sobre todo en sus primeros
afios cuando acab6 por dejar al uso de tablero como una opcién prescindible del juego.
Efectivamente, la caracteristica propia de los juegos de rol es la interpretacion de roles y no el uso

de un tablero.

Dungeons & Dragons es un juego de rol del género llamado fantasia heroica, pero en cuanto sali6 al
mercado, inspiro la aparicién de otros juegos de rol pertenecientes a muchos otros géneros, como el
western, el género de capa y espada, la ciencia ficcion, el space opera, el terror gotico, el humor, el

espionaje, la pirateria, etc.

El proyecto surge dada a la necesidad de un segmento de este mercado con sus propias
particularidades; este mercado tiene caracteristicas muy especiales en sus gustos, forma de vestir,
personalidad timida y que gusta de reunirse y divertirse con los juegos de rol, los cuales son muy
diversos cuentan con una infinidad de reglas, personajes y articulos adicionales que completan todo
un pequefio mundo donde la creatividad y la imaginacion son infinitas. Cuando se logra identificar
esta oportunidad de mercado, se encontrd con diversas necesidades que los usuarios de estos juegos
requieren y que aun no han sido atendidas como, por ejemplo; encontrar nuevos comparieros que
compartan gustos y valores, un lugar donde jugar, socializar en grupo y sobre todo relajarse y

divertirse.
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2. Planteamiento Inicial

Al detectar este conjunto de necesidades, se planted la posibilidad de desarrollar una plataforma
donde se puedan encontrar estas personas, gestionar la promocidn cultural y el intercambio de ideas,
socializar de una manera que no se ha logrado antes y lo mas importante, tener la oportunidad de
monetizar un esquema de negocio por medio de una suscripcion mensual y adicionalmente la venta
de productos y mercancia promocional dentro de la misma plataforma. De esta manera se lograria
crear un ecosistema digital que permita satisfacer las necesidades de este particular segmento de

mercado.

La diversidad, inclusién y la narrativa que se requerird para crear contenido constantemente, la
evolucion de la plataforma y la constante retroalimentacion de los usuarios seran un factor clave en
el éxito y el desarrollo constante del proyecto, asi como a su vez el posicionamiento de la marca,
branding vy la estrategia de marketing para crecer paulatinamente la base de usuarios inscritos y el

crecimiento de cartera de productos dentro de la plataforma.

Si se lograra difundir las caracteristicas positivas de los juegos de rol y sus aficionados dentro de su
mismo mercado de juegos y con otro tipo de mercados; escuelas, terapistas, recursos humanos, etc.

se podrian ampliar este nicho dentro su mercado y compartir sus beneficios con otras industrias.
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3. Revisién de Literatura

Dado a la complejidad y la naturaleza del mercado y el segmento tan particular que estamos
buscando atender en este proyecto, y sobre todo que la factibilidad de este proyecto pueda estar
sustentada en bases sélidas de informacién, es de vital importancia entender mejor el contexto en el
que se desenvuelve y sobre todo conocer en profundidad las fuentes de donde se tomo la informacion

para desarrollar esta tesina.

En primer lugar y como uno de los principales elementos en la estructura del proyecto se tomo la
del manual de Steve Blank; (Blank 2012) The Startup, owner’s manual. Este libro nos plantea una
serie de herramientas como Lean Canvas y Model Canvas, que utilizan metodologias como el Design
Thinking y otras agiles para el desarrollo de una startup exitosa y robusta.

Con esto se empez6 a elaborar el lienzo y pudimos detectar nuestras areas de oportunidad en cada
uno de los pilares del proyecto y detectar nuestras fortalezas y debilidades, plasmadas de una forma
grafica, eficiente y con una mejor proyeccion de objetivos a corto y mediano plazo para el desarrollo
del proyecto y las metodologias que utilizariamos posteriormente en la investigacion de los

arguetipos y todos los descubrimientos con los que nos encontramos posteriormente.

Al establecer los objetivos del proyecto y comenzar la investigacion, recurrimos a un clasico de la
investigacion de mercados, de Naresh K. Malhorta, (Naresh 2005) donde pudimos elegir algunas
técnicas de investigacion de mercados como las entrevistas a profundidad con algunos elementos
que agregamos en el proyecto para poder identificar cuéles eran las debilidades y fortalezas de
nuestro publico, asi como sus gustos y preferencias por los juegos de rol y entender el
comportamiento del consumidor que nos ayudo a identificar los dos arquetipos del mercado que

explicaremos mas adelante en el documento.

Continuando con el desarrollo y al tener claro donde estaba nuestro mercado y cuales eran sus
caracteristicas particulares, logramos pivotear el proyecto nuevamente y empezar a desarrollar el
primer producto minimo viable con el que empezamos a darle una mayor forma al proyecto y
entender que la respuesta estaba en una plataforma y no en un producto fisico como se planteo al
principio. Con esto empezamos a generar estrategias de negocio y empezar a modelar el proyecto
ya con un camino definido con ayuda de Osterwalder (Osterwalder 2011) y el libro de generacion

de modelos de negocio, el proyecto tomo la forma definitiva que estabamos buscando y con el

12



modelo canvas determinamos todas las acciones que eran necesarias para poder dar vida a este

proyecto Mepple Mettle.

La complejidad de plasmar todo esto debido a la poca informacion con la que se cuenta en México
y entender un mercado tan particular nos llevo a tomar otro tipo de fuentes como Euromonitor, que
si bien, no es igual el arquetipo que identificamos no es tan diferente a como se comporta en Asia,
Europa o Norte Ameérica, ya que la mayor parte del contenido que manejan las distintas compafiias

en el mercado es muy similar y comparte los mismos gustos y preferencias de los usuarios.

A partir de esto surge la necesidad de crear un plan estratégico para darle vida a la marca y empezar
a hacer atractivo el siguiente minimo producto viable, por lo que tomamos varios elementos de
Kotler y en su libro Marketing 4.0 (Kotler 2016) plantea distintas acciones y estrategias para poder
evolucionar a lo que los mercados globales demandan hoy en dia. Con esto se planted crear un
esqueleto de la plataforma y como es que los usuarios inicialmente navegarian en la misma, cuales
serian los elementos clave y los toques que deberan tener cada uno de ellos en el sitio web y como

crearan su perfil de usuario e interactuarian en ella.

Este desarrollo web lleva una estrategia que se explicara a detalle mas adelante en un modelo
combinado de gratuito y de suscripcidn con distintos niveles de acceso a la plataforma con un pago
mensual para usuarios mas avanzados y la posibilidad de comprar memorabilia dentro de la

plataforma.

Todo lo anterior podria sonar muy agradable, pero poder conseguirlo requiere una estrategia de
lanzamiento robusta y sustentada por una segmentacion bien clara en redes sociales como Instagram
para lograr un enganche mayor con la marca y el usuario, Google para atraer trafico a la plataforma
y una estrategia de nutrimiento a los usuarios por las distintas etapas del embudo digital de
marketing. Esta estrategia esta sustentada en lo que Kotler plantea en su libro Marketing 4.0 (Kotler
2016) donde cada usuario debe de ser alimentado con base a el grado de interaccion con la marca

hasta madurar lo suficiente para ser un nuevo cliente.

A su vez esta estrategia plantea el nutrimiento de clientes actuales para fortalecer el lazo con la
marca y evitar el que se den de baja de la misma. Esta estrategia de contenido debe de tener una
innovacion constante para que el usuario no caiga en un aburrimiento o desenganche del uso, lo que

implica una serie de tareas de disefio y de optimizacion constante en la plataforma.
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4. Metodologias Utilizadas

El desarrollo realiza con tres metodologias principales, EI Lean Startup de Eric Ries (2013) para el
desarrollo &gil de la investigacion a manera del método cientifico, EI manual del emprendedor de
Steve Blank (2012) para el desarrollo de clientes experimentos y validacion y el Lienzo de Modelo
de Negocios de Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2010). Con la mezcla de los puntos fuertes
de cada metodologia se pueden lograr excelentes resultados y lo mas importante validarlos. Las tres
metodologias proponen la experimentacion a través de prueba y error, analizar los resultados y

realizar conclusiones y volveré a empezar. Basicamente el proceso del método cientifico.

Manual del Emprendedor. En el manual del emprendedor ofrece herramientas de validacion de
cliente, un proceso de desarrollo prueba y medicidn que centrado en e cliente. Y el proyecto inicia
de esta manera, definiendo un cliente y su mercado, estudiando lo utilizando la metodologia de
desarrollo de cliente bajo los mismos lineamientos estudio de la problematica, formulacion de
hipotesis y validacion con el cliente, desarrollando este proceso alrededor de las necesidades. Una
ves definido el problemay validado el cliente y su necesidad se procede al desarrollo de la empresa
y no antes. Asi también se utilizan herramientas de estas metodologias para la elaboracién de

prototipos etapa de desarrollo de experimentos en producto.

Lean Startup Esta metodologia se basa en tres pasos principales, Construir, medir y aprender. Esto
partiendo de una hipdtesis inicial de producto. Esta metodologia se utilizé para la creacion de
prototipos y su prueba, utilizando el desarrollo agil que consta con un primer paso de Crear un
producto que satisface una necesidad para un cliente en especifico, Medir su efectividad en relacion
con su funcion y las necesidades del cliente que busca satisfacer y Aprender, recabar los hallazgos
y hacer los ajustes necesarios hasta llegar a un resultado satisfactorio o pivotear, que es cambiar el
curso de forma mas drastica si es necesario, para seguir el camino que se esta formando a través de
los hallazgos recabados. Esto es un ciclo que se repite las veces que sea necesario hasta llegar a una
solucién, ya sea la creacién de un producto ideal en medida de lo posible o la verificacién de que la
necesidad realmente no existe o no se puede satisfacer de la manera proyectada y pivotear o

abandonar el proyecto si los cambios necesarios estan fuera del alcance del realizador.
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Lienzo de modelos de negocio BMC (Business Model Canvas):

Es una herramienta creada por Alex Osterwalder y Yvnes Pigmeur, (Osterwalder, Pigneur 2010) que
permite obtener una vision general de todos los elementos del desarrollo del negocio en un solo
plano, esta metodologia ayuda a las nuevas empresas a lograr con éxito su lanzamiento. La estrategia
que propone tiene como centro al cliente y les da el protagonismo total, permitiendo definir si serd

un mercado diversificado o una concentracion o segmento.

Figura 2: Business Model Canvas

72 Propuesta de valor

O Actividades clave 3 Relacion con el cliente
V)
/ =

1 87 ] \ — "
A—,:"\g | N\, J A "7\ 1 Segmentos
8 Red de partners o A 00\ - 3 ? de clientes
~t_‘~ ¥
T b n/‘—
‘

5 Flujos de ingreso
4 Canales de distribucion y

Q Estructura de costes
7 Recursos clave comunicaciones

Business Model Generation Book

Fuente: (Osterwalder, Pigneur 2010)

A partir de lograr esta centralidad basada en el cliente se desprenden los siguientes ocho pilares, la
propuesta de valor que definira cual sera la solucidn que ofreceremos a estos clientes y seguida de
los canales de distribucion para entender como le haremos llegar nuestro producto o servicio a los
clientes, que en nuestro caso se ofrecera un servicio al alcance del usuario en una plataforma que

podria ser visualizada ya sea en su teléfono mévil o su computadora.

Esta conexion entre los pilares sigue con el relacionamiento de clientes y la fidelizacion de estos,
siguiendo una ruta estratégica por el lado del marketing de contenidos y una estrategia robusta de
medios pagados elegidos previamente para nutrir el embudo de clientes y la obtencion de prospectos

calificados, asi como la estrategia de fidelidad a los clientes actuales para evitar el abandono.
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Seguido por encontrar alianzas clave y buscar socios comerciales adecuados a nuestro mercado, que
nos permitiran crecer la organizacion en todos los sentidos, al tercerizar servicios o buscar
proveedores que nos puedan ayudar a consolidar procesos internos y externos que se requieren para
crecer y desarrollar la plataforma.

El siguiente pilar y uno de los méas fundamentales consiste en los recursos clave, al ser una
organizacion nueva, es importante evaluar cuanto personal y con qué perfil se requerird contratar
directa e indirectamente para completar el plan de accion de actividades esenciales con las que el
proyecto tomara vida, por ejemplo, el departamento de TI, Marketing, Recursos Humanos y legal.
Que permitiran crear todo el ecosistema necesario para que se consolide Mepple Mettle como una

nueva startup.

Por ultimo, el noveno pilar con la estructura de costos que determina la piedra angular del proyecto
para la viabilidad econdmica, dicha estructura estaria determinada en gran medida por el costo de
los recursos y las alianzas clave, asi como por otra serie de costos de operacion que debemos detallar

en nuestro modelo de negocio.
Segmentacion y creacion de arquetipos

Para el siguiente paso entramos a revisar cuales serian los principales objetivos para resolver
entendiendo cudl es nuestra ventaja principal, que esta dejando de hacer la competencia, las barreras
de entrada, canales y precio en el mercado. Las fortalezas y debilidades que se han ido consolidando
a lo largo del tiempo en la investigacion permiten tomar una mejor decision hacia donde de ser la

direccion del proyecto.

Al entender cudles eran estas caracteristicas pudimos comprender cuales eran nuestros principales
dos perfiles y determinamos cuales eran sus debilidades y fortalezas, asi como sus gustos y

preferencias para la decision de compra.

En consecuencia, finalizar con la estructura de costos y los canales de distribucion del producto, y
entender cuales serian los principales canales de distribucion, de qué manera se retendran los
clientes, definir la principal fuente de ingresos, y establecer las principales métricas de desempefio

del negocio para mantenerse en el mercado vigente.
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Finalmente, la estructura de costos al lanzamiento del producto y todo lo que conlleva, asi como sera
el motor de crecimiento de esta empresa emergente y proyectar los costos y gastos que se puedan
presentar en el camino, entender cuales seran los costos fijos, variables y otras inversiones que seran

necesarias para el éxito del proyecto.

Método de Entrevistas a profundidad.

Sin duda otro método que permite obtener informacion clave en la investigacion fueron las
entrevistas a profundidad, donde el individuo se siente comodo Yy libre de expresar sus pensamientos
sobre el producto y la solucién. Esta técnica de investigacion cualitativa tiene multiples usos, su
objetivo principal es obtener informacion acerca de la experiencia, conocimiento, o relacion de una
persona sobre un producto, servicio o tema en particular, expresado con sus propias palabras y visto

desde su propia perspectiva.

Se realizaron 83 entrevistas a profundidad a los usuarios que cumplen las caracteristicas del mercado
al que se pretende ofrecer este servicio. En ellas se obtuvieron datos relevantes y oportunos sobre la
experiencia que han tenido con este tipo juegos, la interaccién y socializacion con personas de gustos
similares y la cantidad de dinero que pueden invertir en este tipo de productos como los juegos de

rol.

Al analizar e interpretar toda la informacién obtenida se obtienen todos los elementos necesarios
para dar una direccién al proyecto y asi poder generar un Producto Minimo Viable contundente que

pueda ser lanzado al mercado.
Otras Herramientas de apoyo

= Andlisis de la competencia: Una metodologia elaborada por Michael Porter que también se le
conoce como las 5 fuerzas del mercado. Este modelo analiza los factures de entrada y salida,
competencia y poder de consumidores y proveedores.

= Design Thinking: Es un método para generar ideas innovadoras que centra su eficacia en
entender y dar solucion a las necesidades reales de los usuarios. Proviene de la forma en la que
trabajan los disefiadores de producto

= Job statements: descripcion de los trabajos a resolver por estos clientes que permite crear una

oferta de valor real para el cliente.
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Lean Canvas: es una herramienta estratégica empresarial, que permite analizar de manera visual
nuestro modelo de negocio para aumentar sus probabilidades de éxito. Se basa en 9 pilares:
Definicion de nuestros clientes objetivos. Identificar los problemas que tiene el cliente y que
nuestro producto puede solucionar.

Metodologias Agiles: Son procesos que permiten al equipo dar respuestas rapidas e
impredecibles a las valoraciones que reciben sobre su proyecto. Crea oportunidades de evaluar
la direccion de un proyecto durante el ciclo de desarrollo.

Mom Test: Es una herramienta utilizada en las entrevistas a profundidad donde se cambia la
estructura de las preguntas para evitar sesgar las respuestas de los entrevistados y permitir que
se expresen libremente sin interrumpirlos o permitir que contesten lo que queremos escuchar.
Value proposition canvas: es una herramienta para Disefiar la Propuesta de Valor de tu Negocio.
Uno de los méas grandes retos que tenemos los emprendedores es construir productos y servicios
que creen valor para los clientes y que sean acordes con las necesidades, deseos y expectativas

del mercado.

Figura 3. Value Proposition Canvas

Gain Creators

Products
& Services

ue

Fuente: (Elaboracion propia basado en (Ostenwalder & Pigneur. 2010)
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Mercado Meta



5. Mercado Meta

El mercado meta de Mepple Mettle son todas las personas involucradas en el mercado de los juegos
de mesa a nivel internacional. Su edad, género y nivel socioeconémico lo determinaremos como
Nuevo Orden Econdmico, abreviado NEO por sus siglas en inglés, como lo proponen Chris Norton
y Ross Honeywill, donde ésta propuesta de categoria NEO, 45% son mujeres y 55% hombres y entre
otras caracteristicas, basan su comportamiento de compra en valores, disefio y comportamiento
consistente a su preferencia. Son fuertes usuarios de internet y confian en la gente y en pequefios

negocios. (Norton, C., Honeywill R., 2012).

Estas son caracteristicas que se encuadran con las personas a las que desea alcanzar Mepple Mettle
no solo por su encaje en perfil socioecondémico tan amplio como lo seria un mercado internacional,

sino también por su encuadre con los retos de una empresa emergente.

Como dato de cultura general se define al arquetipo de Geek, palabra de jerga en inglés que no tiene
traduccion exacta al espafiol, que etiqueta a las personas que se apasionan por un pasatiempo o una
busqueda intelectual poco usuales. Normalmente estas actividades poco usuales son referentes a la
tecnologia o actividades recreativas de la cultura popular como juegos, peliculas o arte. Debido a
estas caracteristicas el tipo de mercado al que se dirige Mepple Mettle se puede estereotipar con esta
jerga de Geek a forma de arquetipo general sin mayores especificaciones.

5.1 Andlisis del sector industrial

Debido a la complejidad y la naturaleza del mercado y el segmento tan particular que estamos
buscando atender en este proyecto, y que no existe una categoria en particular como en otras
industrias pudiera ser la facilidad y accesibilidad en la obtencion de datos, se tomd como referencia
el mercado de juguetes donde se incluyen los videojuegos, juegos de mesa y otros similares a los

que nuestro mercado entraria en México.

El mercado meta de este segmento en particular incluye hombres y mujeres proyecto ubicados en la
Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG) en un rango de edad de 16 a 60 afios, con un nivel
socioecondémico que va desde el C hasta el A/B, con las caracteristicas particulares que hemos
mencionado anteriormente y gustan de adquirir juegos de mesa, videojuegos Yy en especial adquirir

productos como los juegos de rol.
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Al entender cual es la segmentacion de mercado que requiere este proyecto y que eran estas
caracteristicas definimos nuestros principales dos perfiles y determinamos donde es que este
mercado podria encontrarse en la ZMG y estableciendo donde se estudiaria la demografia y el perfil
de cada uno de ellos.

De acuerdo con el INEGI, la industria del juguete en México ha decrecido en los Gltimos afios a
pasar del 95.3% al 78.5% en 2018.

Figura 4. Evolucidn de la produccion de juguetes

Evolucion de la produccién de la Fabricacion de juguetes
Indice 2013 = 100 a precios constantes

100.0 95.3

g2 927 88.6

78.5

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: INEGI. Encuesta mensual de la Industria manufacturera e
indice Nacional de Precios Productor (INPP). Base julio 2019=100.

Sin embargo, representa ventas mensuales de 160 a 200 mil millones mensuales en la republica
mexicana, este decrecimiento se ha debido al aumento del ddlar ya que mayormente existen
productos importados a la venta en nuestro pais. Otro dato importante de compartir es que del total
de ventas el 17% representa ventas digitales y se prevé aumente un 12% para 2021. (INEGI, 2020)
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Segun Euromontior (Junio, 2019) el valor del mercado de la industria de los videojuegos en México
alcanzé los 27 mil 32 millones de pesos en 2018, lo que representd un alza de 9.1 por ciento,
apoyado en la relativa estabilidad de precios y un aumento en el nimero de jugadores, ademas de
que indicé que el 70 por ciento de los jugadores de consola fija se conectan a internet al momento
de jugar y dos de cada tres lo hacen para interactuar con otras personas de manera remota utilizando

esquemas de suscripcion mensual para poder jugar con en linea con otras personas.
Entre algunos otros datos que el estudio nos refiere lo siguiente:

Figura 5: Uso de Internet

m Utiliza Internet
No utiliza internet

Fuente: Elaboracion propia basado en (Euromonitor 2019)

= Elndmero de video jugadores en México alcanz6 68.7 millones de usuarios el afio pasado, 15.1%
mas respecto al afio anterior.

= 70% de los jugadores de consola fija se conectan a internet al momento de jugar; dos de cada
tres lo hacen para interactuar con otras personas, mientras que el 29% no utiliza internet

= 24% de los usuarios de consola fija y 12.7% de los jugadores en Smartphone realizan compras
in-app (pago dentro de la interfaz del juego).

= 4.2 millones de jugadores en México tienen edades entre 41 y 50 afios, equivalente al 30% de la
poblacién de este rango; mientras que los llamados Baby Boomers (mayores de 50 afios) suman
3.6 millones y representan el 17% de la poblacion en este rango. (Euromonitor 2019)
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5.2 Arquetipos de cliente/usuarios

El publico objetivo serd un mercado bilateral designado en los arquetipos de Jugadores y Expertos.
Su nivel socioeconémico de NEO, problemaética principal y locacion seran generales para ambos
arquetipos. El rango de edades y profesiones es muy amplio. En este caso, se lista desde que el
usuario puede costear su propio interés hasta que es normalmente los 16 afos, hasta que pierde el

interés de participar activamente en el mercado, usualmente por una edad avanzada.

Su principal diferenciacion sera su participacion como aliado y actividad clave que se detalla méas
adelante en el modelo de negocio y su involucracion con los juegos, ya sea simplemente con un
fuerte interés para el arquetipo de Jugadores que seria el mercado objetivo general y una como guia
apasionada, profesionista o de negocios por parte de los Expertos, estos ultimos a modelarse en sub-
arquetipos basados en la Ley de los Pocos de Malcolm Gladwell, la cual clasifica a personas
influenciadoras como Conectores, quienes se encargan de hacer grupos y comunidad con
caracteristicas similares, los Mavens que es el termino yidish de acumuladores de conocimiento
quienes crearian contenido y comunidad y los Vendedores, quienes son los persuasores. (Gladwell,
M. 2000). Estas son algunas de las caracteristicas de esta Ley y a pesar de que no se adentra a
desarrollar estos sub-arquetipos en este documento, es importante mencionarlo para especificar su

participacion en la etapa de estrategia.
Ambos arquetipos cuentan con un perfil similar en diferentes niveles:

e Introvertidos — Pero muy sociales dentro de su circulo.
e Curiosos — Con amplio rango de intereses.

e Coleccionistas — En diferentes niveles de obsesion.

e Planeadores — Con diferentes niveles de estratega.

e Artistas — Desde aspiracionales (coleccionistas) hasta ejecutores.

e Interesados en involucrarse mas en la industria y cultura de los juegos de mesa, asi como en

expandir sus conocidos de intereses comunes y entablar relaciones duraderas.

La mayoria de estas caracteristicas son peculiares del perfil creativo segun concluye en su
investigacion Mihaly Csikszentmihdlyi, lo que es una caracteristica muy importante a considerar
para la elaboracién de los servicios a proponerse mas adelante, ademas de que esta personalidad

creativa integra una cantidad considerable de paradojas (Csikszentminhalyi, 1996), las cuales
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también se encuadrara a la aspiracion a la persona ideal, la que en general suele ser opuesta -otra
paradoja- a la personalidad apasionada de los jugadores de juegos de mesa. Esta caracteristica
resultara importante para la adopcion de un modelo de negocios que utiliza caracteristicas opuestas

a lo convencional de los mercados, a detallarse més adelante en los modelos de negocios.

Figura 6: Arquetipos de cliente

Condicién Socineconomica: NEQ
Locacian: Internacional
Problematica principal: Conexidn y uso conveniente

Le apasionan los juegos de mesa
Los juegos son un estilo de vida

12 2 60 ANOS Es una persona movida

Recurso Clave: Fanbase Atrae a su circulo social a jugarlos
Quisiera involucrase mas si pudiera

Los juegos de mesa son su vida

Expertos Vive o quiere vivir de ellos
| 24 a 60 ANOS Inmerso en sus vicios y virtudes
Aliado y Actividad: Contenido  © Quiere promover esta cultura
AT R e Necesita difundir su pasion

. El enfoue es atraer a ambhos mercados: a quienes les interesa
! involucrarse con los juegos y a uuien les define su estilo de vida.

Fuente: Elaboracion propia basada en (Blank & Dorf, 2012)

Jugadores: Publico general que empieza a jugar y/o su interés en la industria es serio, pero no
invierte mucho tiempo o recursos en ella. Estimado 80% de los usuarios que recibiran el 20% de la
atencidn y recursos para su servicio. A pesar de que no se espera gran inversion por su parte, su gran

numero puede representar un ingreso considerable si se logra capturar una parte del mercado global.

Expertos: Nicho pequefio estimado del 20% del mercado de usuarios que participa principalmente

dirigiendo el juego y en ocasiones como jugador. Suele poseer gran cantidad de juegos siendo esta
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industria en la que gasta gran parte de su presupuesto disponible (y no disponible). Apasionado por

los juegos. Este arquetipo es mas peculiar y es importante especificarlo méas a fondo.
Caracteristicas notorias:

e Edad 24+, principalmente por la capacidad adquisitiva y de experiencia para desarrollo
de juegos y la madurez necesaria para guiar grupos.

e Persona muy creativa, suele ser la persona que junta a los grupos y hace la mayoria de
las adquisiciones pertinentes a juegos.

e Visita casi diario sitios de juegos y esta al pendiente de novedades.

e Las comunidades y grupos de juegos suelen ser parte central de su vida social.

e Los juegos de mesa 0 hobby ya son mas que un juego y comienza a ser una creacion
personal, a la cual invierte una cantidad de tiempo igual o mayor a la que le dedica al
juego en grupo.

Este arquetipo suele ser el que une a otros jugadores. Normalmente cuenta con un grupo “estable”
que son los que mas frecuenta, y puede contar con varios grupos o usuarios mas, dependiendo el

tipo de juego y/o disponibilidad de tiempo de los jugadores.

Como nota final importante a definirse en los arquetipos y adelantdndonos a la estrategia, se
implementara la regla de Pareto de 80-20% en el negocio (Koch, 2008) asignando estimados de 80%
de atencion y recursos requerida al segmento menor de expertos de 20% que seria el que genere el
80% de los ingresos y lleve a cabo el mismo porcentaje de actividades clave. Esta ley se aplicara

para elaborar las estrategias enfocar los recursos apropiadamente.

5.3 Tamaiio del mercado

Dentro de la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG), se encuentran los municipios de Zapopan,
Tlaquepaque, Tlajomulco y Tonald, incluyendo a la misma ciudad de Guadalajara, nos encontramos
con el 57.7% de la poblacién. De los cuales se tomé unicamente el rango de edad correspondiente
a nuestro mercado el que corresponde a un 44.6% lo que representa 2,079,291 habitantes y queda

distribuido de la siguiente manera:
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Figura 7: Distribucion de poblacion total en Jalisco.

Poblacion Jalisco

Mujeres Hombres
51% 49% H Hombres

= Mujeres

Fuente: Elaboracion propia basado en (INEGI, 2018)

Tabla 1: Distribucién de poblacion total en Jalisco.

Guadalajara 217,016 225,873
Zapopan 176,261 183,456
Tlaquepaque 94,753 98,621
Tlajomulco 87,621 91,198
Tonald 69,282 72,110

Fuente: (INEGI, 2018)

Por lo tanto, si trasladamos que 68.7 millones de personas en México juegan videojuegos, y se
traslada a la ZMG ese mismo porcentaje seria un aproximado del 54.4% y reduciendo Unicamente
al segmento de edades y de caracteristicas que nuestro mercado requiere, se reduciria a 48,172
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personas a un universo de poblacion adecuado a nuestro perfil buscado. Continuando con el valor
de mercado, tomando el referente de un promedio de $150 pesos mensuales por suscripcion,

tendriamos un valor de mercado totalizado de $7,225,800 pesos mensuales en la ZMG.
5.3.1 Valor de mercado en segmentos.

Ya que la monetizacion de Mepple Mettle podria depender del mercado internacional, se valorara la
participacion y segmentacion de mercado en porcentajes basado en datos de Kickstarter, que es una
plataforma de financiamiento en masas que ha recaudado mas de 3.5 billones de délares en juegos
desde el 2009 al 2017, lo que la convierte en la plataforma de mayor financiamiento e influencia en
la industria de los juegos de mesa (Kickstarter 2017). Esto ayuda a estimar el comportamiento de

compra del usuario y ayuda a su segmentacion por arquetipos.

Por la naturaleza del segmento, no se cuenta con fuentes de datos oficiales tipo INEGI, asi que se
fundamenté en fuentes publicas donde se pueden obtener este tipo de datos, como estadisticas de
Kickstarter, ademas de que es el lugar donde se ofertaria el producto una vez desarrollado su
prototipo como las tiendas en linea de www.paizo.com y www.rpgnow.com, que resultan la fuente

ideal para la obtencion de estos datos.
Tabla 2: Datos de proyectos publicados de Kickstarter 2017

Proyectos y délares

Proyectos v Total en délares en proyectos Contriuolones 8 Délares en Proyectos Indice

publicados ddlares financiados con éxito ﬁnan:\ado:meéc:i’:: proyectos activos activos de éxito

Categorfa

Todas 421.064 3,94B¢ 3,50B¢ 409 M 8 34M* 3.943 36,43 %
Juegos 41.020 907,32 M $ 832,01 M $ 68,14 M $ 717 M8 579 37,29 %
Disefio 34.238 858,65 M § 770,89 M $ 74,54 M 8 13,22M 8 474 36,30 %
Tecnologia 36.352 767,55 M $ 669,60 M ¥ 93,47 M ® 4,48 M8 Ky 20,08 %
GCine y video 68.867 419,91 M 8 354,33 M § 64,09 M & 1,48 M & 369 37,28 %
Musica 57.515 222,90 M 8 203,18 M $ 18,75M ¢ 965,39 K 3 351 49,60 *

Fuente: Kickstarter
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Tabla 3: Datos de proyectos con éxito de Kickstarter 2017

Proyectos financiados con éxito

La mayoria de los proyectos financiados con éxito son los que recaudan menos de 10.000 $. Sin embargo, una cantidad de proyectos cada
vez mayor ha alcanzado seis y siete cifras. Los proyectos que actualmente estan en financiamiento para alcanzar sus metas no estan
incluidos en esta tabla, solamente los proyectos cuyo financiamiento esté terminado.

- Proyectos Menos d 1,008 10,008 2000$ 100K $ 1M$
(D o 1,000 8 rocaudados 2,999 5 rocaudado 19.909 8 5 99.099 8 o 099.090 §rocaudade  roneudado
Todas 151.974 19.058 83.762 21.890 21.815 5.128 321
Musica 28.354 2.820 20.071 3.772 1.606 83 2
Cine y video 25.535 2.945 14.374 4.022 3.794 394 6
Juegos 15.081 1.157 6.111 2.722 3.735 1.241 115
Publicaciones 13.708 2.013 8.487 1.835 1.275 98 0
Arte 13.124 3.317 7.854 1.164 720 64 5
Disefio 12.256 846 4.088 2.122 3.742 1.379 79

Fuente: Kickstarter

De estas cifras, aproximadamente el 70% del financiamiento se obtiene de publico norteamericano,

datos que se pueden obtener de cada proyecto exitoso.

Figura 8: Segmentacién de proyecto de Kickstarter de Monte Cook Games

5 3

| MonteCook

Lames

Unico
32 $500+
0.76%

Fuente: Elaboracién propia con datos de (Kickstarter, 2017)
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Para definir un estimado del segmento especifico de juegos de rol y el nicho de mercado “AAA” de
$100 usd+ por compra mensual se recaudan los datos de Monte Cook Games, compaifiia que

representan la competencia més directa a las oportunidades a desarrollar.

Cabe repetir que estos datos son solo los de una compafiia, una mediana de las méas populares, pero
no refleja el valor total del mercado. Sin embargo, siguen siendo datos importantes por la relacion

inversion/retribucion con la captura minima incluso de los nimeros reflejados de esta compafiia.
Monte Cook Games: datos de agosto del 2012 a la fecha.
Total, Patrocinadores: 31,271
Total, Patrocinadores arriba de 100 usd (en todos los proyectos) = 15,858
Nicho AAA aproximado del 50% de los patrocinios
Total, Aportaciones arriba de 100 usd = $3,339,571.00 Valor de nicho

Promedio anual nicho AAA $477,081 patrocinadores “AAA”
Crecimiento del segmento
Primeros 3.5 afios (2012-2014, 5 proyectos)
Patrocinadores: 9,526
Recaudado: $1,222,277 usd
Siguientes 3.5 afios (2014-2018 8 proyectos)
Patrocinadores: 20,231: Crecimiento aproximado del 105%
Recaudado: $3,097,843 usd: Crecimiento aproximado del 185%

A estos datos se debe agregar el hecho de que los proyectos de Kickstarter se abordan por solo
cierta parte del mercado propio de cada compafiia, quienes normalmente tienen el perfil de
innovadores y de adopcidn temprana que es un porcentaje que oscila alrededor del 20% del mercado
total de cada producto. Los consumidores fieles también forman parte del segmento que patrocina
en KS, pero este es un dato amplio e incierto, por lo que es prudente no cuantificar hasta contar con
cifras especificas.

Por lo tanto, si se logra capturar solo el 5% de este mercado AAA, se puede estimar que
ingresarian $23,854 usd anuales solo de estos estimados. Aqui no se cuenta ningln otro tipo e

ingreso o por venta al por menor a el segmento general.

30



Bastante atractivo para una empresa que puede iniciar con costos de produccion e
inversion inicial casi nula. Pero este es un tema para desarrollar en un plan de

negocios.
5.4 Tendencias

La principal razon para explorar este mercado en nuestro tiempo, el afio 2020, es que la cultura geek
nunca habia sido tan popular. Desde el lanzamiento en el 2001 de la trilogia de EI Sefior de los
Anillos, la programacion mas amigable para el sector de la television con series como The Big Bang
Theory, la popularizacién de las Peliculas de super héroes y ciencia ficcion por parte de Marvel y
después Disney y la continua transmision de series y peliculas geek de Netflix y ahora Disney de, la

cultura geek ha llegado para quedarse, mientras esta siga siendo redituable.

La innovacion tecnoldgica en este mercado ha seguido a la tendencia global, si bien un poco lento
por el caracter nostalgico de la industria. Los juegos de mesa han encontrado su digitalizacion,
primero como transmisién a espectadores a través de YouTube y Twicth, seguidos como plataformas
de juegos digitales como videojuegos y juegos de mesa virtuales a través de sitios como
www.discord.com plataforma para montar servidores de comunidades de juegos y Steam,
plataforma de distribucién de juegos digitales. Estos han sido movimientos positivos ya que, si bien
han tomado a usuarios de las mesas de juego a las computadoras, estos usuarios atienden a ellas
como una opcién cuando lo presencial les es inconveniente o cuando estan tratando de satisfacer
necesidades que la presencia fisica del juego las presenta de manera menos conveniente. Este tipo
de comportamiento es similar a cuando los PDFs y libros electrénicos entraron al mercado, en vez
de reemplazar el producto, lo diferenciaron mas e incluso incrementaron las ventas del producto
fisico. En vez de desplazar el producto fisico, PDFs y e-books crearon su propio nicho e impulsaron

la venta de los libros fisicos.

De acuerdo con entrevistas en tiendas locales, los productos mas comunes de la industria de los

juegos de mesa son:

e Juegos de mesa, desde los clasicos como Scrabble y Monopoly hasta los méas complejos
elaborados por compafias como Cool Mini or Not y Privateer Press.

e Juegos de cartas, llamados TCG por sus siglas en ingles Trading Card Game (desde

Magic the Gathering hasta Pokemon)
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e Juegos de guerra de miniaturas, que, como nota cultural, cabe mencionar que Estos
juegos dieron el origen a los juegos de rol al inicio de la década de los setentas.

Los indirectos, pero que captan la gran mayoria del mercado, son los videojuegos de consolas y

computadoras, que a raiz de la globalizacion por medio de la internet y los juegos masivos en linea

cobraron una fuerza increible, convirtiéndose hoy en dia en eventos en linea y en vivo de publico

masivo. Ejemplos:

e Blizzard y su World of Warcraft, que es el juego en linea més popular del mundo.

e Las consolas Playstation de Sony, Xbox de Microsoft y Nintendo

Vale la pena considerar a las plataformas proveedoras de servicio de transmisién de videojuegos,
que, si bien solo son un canal de distribucidn, estas toman el tiempo del publico, lo que resulta en el

equivalente a tiempo no usando nuestro producto. Algunos ejemplos son:

e Twich de amazon.com
e Steam

e Discord

Estas plataformas también son un apoyo sinérgico considerable, si se dedican los recursos
apropiados para su aplicacion, este tema se desarrolla en la seccion de Sinergia tecnoldgica y
mercadoldgica.

Mesa virtual o Virtual Table Top, (VTT) por sus siglas en inglés

VTT tablero o mesa virtual donde todos estan conectados en comun en la misma sesion o plataforma
donde pueden los jugadores ir interactuando como si estuvieran delante de una mesa en forma virtual
intercambiando acciones de juego. Este producto, que también puede catalogarse como un servicio,
podria evolucionar a ser la siguiente forma de jugar, sin embargo, ya tienen desde el 2014 en el
mercado y se han logrado posicionar, pero no ser indispensables, vale la pena mantenerlos vigilados.
Estos productos, ademas de ser complementarios pueden generar una palanca considerable en ambas

sinergia tecnologica y mercadologica, que se describira mas adelante en su propia seccion.
Los que tienen mayor cantidad de usuarios son:

. Roll20

o Fantasy grounds
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. Battlegrounds

Servicios; Licencia de Juego Abierto, Open Game License, (OGL) por sus siglas en inglés
Licencias de contenido abierto para utilizarlas en un sistema genérico donde pueda lograr la
adaptacion a los diferentes juegos de rol, dicha licencia fue publicada por Wizards of the Coast y es
usada para permitir a terceros aficionados sobre profesionales publicar el documento que contiene
la referencia del sistema. Los productos que se publican bajo la licencia OGL son incluidos en el
Ilamado movimiento de Juego Abierto.

La OGL define dos tipos de contenido que pueden ser de juego abierto y el contenido que esta
protegido por licencias de derecho de autor, su ventaja definitiva es q permite que ambos contenidos
existan dentro de un mismo trabajo. Usando esta licencia queda protegido el material de ser copiado,
redistribuido o modificado a menos que se adquieran permisos que se puedan obtener como permisos
de licencia separada. Una de las ventajas mas marcadas de utilizar dicha licencia en el contenido de
juego libre es que su uso es global libre de royalties, siempre que este venga acompafado de la
licencia original del producto acreditando los autores que hayan contribuido a todo el material. El
uso de esta licencia requiere que se preserve la acreditacion de autoria.

Suscripciones: Similar a servicios de suscripciones de revistas mensuales. Se proveen solo por las
compafiias mas grandes que pueden costear sitios web con programacion tiendas propias.

Compariias méas pequefias lo pueden ofrecer a través de terceros, como www.patreon.com.

Tabla 4: Comparacion numérica de suscripciones en plataformas de juegos.

BEYOND
Precios Freemium Freemium Freemium
Tier1 - $4,99 USD Discord Nitro $9.99 USD  Hero Tier - $2.99 USD
Tier 2 - $9.99 USD Master Tier -$5.99 USD
Tier3 - $24.99 USD
Features = Emojis = Perfil Personalizado = Personajes ilimitados
= Badges * FEtiqueta Onica = Ad-Free
= Alertas especiales * Emojis animados = Tools exclusivos
» Chats exclusivos Almacenamiento » Contenido Exclusivo
= Competencias = Ad-free
exclusivas
= Ad-free
Sacial Media - 1.4M I} « 366K [} « 89K [}
« 47M @) + 559K @) * 62K @
- 65M W - 19M W » 135K W
Usuarios 140 Millones 250 Millones 23 Millones

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5: Comparacion numérica de comunidades en redes sociales

32M

Hasbro

Fantasy Flight Games 136K 58.7K 4K
CMON (Cool mini or not) 100 K 35K 26K
Dungeons & Dragons 750K 139K 300K
Private press 1.6K 7.2K 55K
Paizo 78K 13 K 50K
Monte Cook Games 15K 245K 2.5K

Fuente: Elaboracion propia

Blogs y Podcasts: No necesariamente servicios, pero también proveen articulos de contenido
adicional y suelen colectar fondos mediante donaciones. Los influenciadores suelen contar con sus
propios blogs y blogs, asi que es importantes seguirles la pista para enrolarlos.

Comunidades: Ademas de las redes sociales mas populares como Facebook, Twitter, YouTube e
Instagram, a las cuales se debe de aplicar su debido plan de marketing digital, se cuenta con
plataformas especializadas para crear comunidades de juegos, las cuales como son productos
sustitutos, bien utilizadas pueden convertiré en una oportunidad y recurso valioso para la relacion y
servicio al cliente, asi como fuentes de informacion y desarrollo. Algunas de estas plataformas
especializadas mas importantes son:

Twitch: es una aplicacion que te permite entablar comunicacién de jugador en jugador con
vigilancia y apoyo a los contenidos que los usuarios mediante demostraciones para ver jugar o jugar
con un amplio contenido interesante e innovador, donde se puede interactuar siempre y cuando se
encuentren en el mismo canal de comunicacion. Donde se intercambia un tipo de recompensa en
forma de monetizacion por cada logro realizado que influye en factores atractivos para el jugador

siendo una de las aplicaciones mas atractivas que tiene Amazon.
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Discord: es una aplicacion que en su plataforma esta disefiada para las para la comunicacion de las
comunidades de videojuegos. Es de las una de las mas actualizadas ya que también cuenta con un
chat de voz que curiosamente al mismo tiempo al ser de las mas actualizada esta también se convierte
en una aplicacion que presenta mayores errores y malas cargas para jugar, funciona de manera rapida

y sencilla y su funcidn es la conectividad de sus jugadores.

Como nota final, resulta claro que, a pesar de ser un producto nostélgico, los juegos de mesa ya estan
completamente adaptados a la tecnologia actual. Sin embargo, el comportamiento que se muestra en
estas plataformas digitales hace pensar que esta adaptacion obedece a las necesidades de conexion
practica méas que a un cambio de paradigma en la industria, ya que, simplemente con los datos de
Kickstarter resulta claro que la cantidad y éxito de juegos fisicos sigue superando a sus versiones
digitales.

5.5 ldentificacion de las Fuerzas del mercado

Para finalizar el analisis del sector se identificaran las fuerzas de mercado utilizando el modelo de
Michael Porter de su libro de Estrategia Competitiva (Porter 1982 / 2017). Este método facilitara la
evaluacion de las fuerzas pertinentes dentro del escenario competitivo del sector estableciendo una

base sélida para la formulacién de la estrategia a seguir para abordar este mercado.

Ya que el mercado meta de Mepple Mettle es global, se identificaran especificamente las fuerzas
locales, asi como internacionales, esto con el fin de evaluar un estudio y posicionamiento local y
poder evaluar un alcance internacional. Estas fuerzas se dividen en 5 tipos y dos de ellas involucran
a las empresas competidoras, por lo que resulta especialmente importante prestarles mas atencion.
A continuacion de listas los principales participantes locales en México, asi como eventos

importantes internacionales.

El escenario competitivo en México es pequefio a pesar de que la industria tiene al menos 25 mafios
en el pais. Se ubican los siguientes competidores como relevantes por la similitud de servicios y su
presencia en la industria local. No se incluyen los desarrolladores de juegos ya que a pesar de que el
marketing de contenido si presentara disefio de juegos, este sera gratuito y es un agregado a la

propuesta de valor.

Devir México. Son el principal distribuidor de productos de entretenimiento en México. Tienen un

programa de demostradores de juegos de mesa: El programa estd enfocado en llevar sus productos
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a escuelas, casas de cultura, parques, en fin, lugares donde las personas puedan conocer y disfrutar
de las maravillas del mundo de los juegos de mesa. Participan en convenciones y ferias. Una de las
maneras en que exponen sus productos al publico es durante convenciones como La Mole, Big Toys
for Big Boys y ferias como la del libro en el Zdcalo de la Ciudad de México o Feria Internacional
del Libro Infantil y Juvenil, para dar a conocer los juegos no solamente los ponen en display, sino
que se dan explicaciones rapidas acerca de lo que consisten los juegos o incluso demostraciones
completas.

Contacto con tiendas: Para ellos formar una comunidad de juegos de mesa en las tiendas es muy
importante, ir con ellas y ofrecer demostraciones para los clientes en un local. Asi les ayudan a las
tiendas a que sus clientes conozcan los productos a los que pueden tener acceso y dan difusion a los
juegos.

Creacion de activaciones propias: Si hay una casa de cultura cerca de tu casa, un parque con mesas,
si eres estudiante y puedes organizar mesas en tu escuela, jpuedes organizar un evento propio!, la
mejor manera de dar a conocer los juegos es que las personas se diviertan con ellos.

Se definen por lo siguiente: Nos gustaria presentarte nuestra compania y explicarte la filosofia que
intentamos transmitir, tanto en nuestros productos como en las actividades que organizamos. Nuestra
empresa existe en Brasil, en Portugal y en Espafia. Desde la fundacion de la primera Devir en Brasil,
en 1985, nos hemos esforzado en ofrecer al publico aquellos comics, libros, revistas o juegos que
nos gustan. Sélo publicamos aquellas cosas que divierten, que forman parte de mundos repletos de
fantasia. Historias para leer, ilustraciones que admirar y juegos para disfrutar, para usar la
imaginacion, la creatividad y la inteligencia.

Una empresa que disfruta con lo que hace y que no pretende cambiar el mundo, pero a la que le
gustaria que hubiera tanto interés por los juegos y la novela de género como el que hay por el mundo
de la farandula. Porque creemos que, sin los freaks, sin comics, sin el Rey Arturo, sin Frodo Bolson
y sobretodo sin juegos, no hay futuro.

La Mole Convention: La Mole es la convencion de comics, fantasia y cultura pop mas grande de
México. Con presencia de invitados internacionales del mundo del comic, el cine, la television, el
cosplay y los videojuegos, se realiza en marzo y noviembre y ahora en su nueva sede el Centro de
Convenciones Citibanamex de la Ciudad de México, con una asistencia superior a las 40, 000

personas.
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La Madriguera: Board Games, Snacks and Drinks: Se definen como una cafeteria con juegos de
mesa modernos, un ambiente 100% familiar, ideal para pasar un rato de ocio con la familia, pareja,
amigos y mascotas.

Facebook: Con 18,306 seguidores https://www.facebook.com/LaMadrigueramex/

La Caravana - Detestable Games Game Lab: Se definen como un grupo de apasionados por los
juegos de mesa, estan convencidos de que los juegos conectan y humanizan, y creen en experiencias
con juegos de mesa y hacen de esto el mejor espacio de encuentro. Pecado capital favorito: La gula
de juegos cuentan con un juego de mesa para cada tipo de grupo de personas, y garantizan la
diversion, tienen mas de 200 juegos y cuentan con una tienda en linea.

Facebook: Con 8,774 seguidores https://www.facebook.com/lacaravanags/ Blog: actualizado al
2018, http://caravanagamelab.com/blog/

Dentro de los servicios que ofrecen se encuentran: Consultoria: Grupo de consultores que
aprovechan los beneficios de los juegos para crear experiencias de aprendizaje. Incentivamos la
capacidad de imaginar, planear, resolver y aplicar conocimientos a la realidad de las empresas y
organizaciones para mejorar la toma de decisiones y el logro de resultados. Dentro de las empresas
que han recurrido a los servicios antes mencionados son Tecnoldgico de Monterrey, Kueski, Kineos,
IMMPC. Creacion de juegos de mesa por medio de Destestable Games: Detestable Games, detesta
los juegos aburridos y mal disenados, por eso crearon una metodologia para crear juegos de mesa.
Pueden desarrollar el juego de mesa que te imagines. A través de nuestra incubadora ofrecen:
Formacién: Te acompafian desde la idea hasta la puesta en mercado del proyecto. Testeo: Se
encargan de probar sus mecénicas y su uso con el publico objetivo. Testean para lograr su mejor
version la puesta en mercado de tu proyecto. Consultoria: Puedes establecer el marco, proposito y
contexto del juego y se encargan de comunicar la metafora de manera divertida. Editorial: Como
publicar el juego, produccion o maquila, Visitas a expos en otros paises, y propiedad intelectual.
Edugames: Desarrollan un programa formativo para profesores o de implementacion con alumnos
de cualquier grado. Asesoria: Responden preguntas sobre la industria de los juegos. Estratecnia: Es
un diplomado de emprendimiento infantil. Aqui los nifios se divierten creando su propio juego de
mesa a la vez que desarrollan habilidades referentes al emprendimiento como crear un pitch de

ventas y presentar sus productos en publico.
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El reino de los juegos: Empresa dedicada a la difusion y venta de juegos de mesa, rol, wargames y
figuras armables, para pintar o coleccionables, que se encuentra en constante actualizacion para
ofrecer a los jugadores y coleccionistas un catalogo amplio actual.

Facebook: 22,219 seguidores, https://www.facebook.com/elreinodelosjuegosdemesa/

Su misién: Por medio de un amplio catdlogo, instaurar y expandir el hobby del coleccionista de
figuras y juegos de mesa. Su vision: Ser una empresa consolidada en la venta de juegos de mesa,
juegos de rol, wargames, figuras y coleccionables. Reconocida en Guadalajara y con la capacidad
de surtir a distintos estados en toda la republica. Asimismo, funcionar como representacion oficial

de compafiias que deseen realizar eventos oficiales en Guadalajara.

Enrolate; Es un evento para dar a conocer los juegos de rol, juegos de mesa en que el principal
objetivo es contar una historia. Los jugadores interpretan a los personajes de la historia y entre todos,

por medio de decisiones, la van formando poco a poco.

Este evento es una muestra de juegos de rol dedicada tanto a jugadores con experiencia, asi como a

jugadores novatos y publico en general que tenga interés por conocer este pasatiempo.

Su principal objetivo es que el publico se divierta con ese pasatiempo que apasiona tanto, asi como

la felicidad y satisfaccion que provoca.

Se realiza de forma anual con sede en la ciudad de Guadalajara, abierto a publico de todas las edades.
Durante el evento se abren dos sesiones de mesas de juego, matutina y vespertina, ademas, se invita
directamente a grupos de juegos de rol y la informacion del evento se difunde a través de estos, asi

como en blogs, redes sociales y paginas web especializadas en juegos de rol.

Death Die Club: Este blog nace de una inquietud por generar mas contenido oficial y en espafiol,
para los multiples juegos de rol que existen en Estados Unidos y Europa. Aqui podras encontrar
informacién de los grupos/personas en México y América Latina que estan generando contenido
original, los eventos donde nos puedes encontrar, asi como informacion de nuestros dos primeros
proyectos: Demon Hunter en espariol y 2 aventuras para Dungeon Crawl Classic. En este club de
bloggers, geeks y amantes de los RPGs, se busca crear contenido fresco y adaptado para el mercado

de America Latina.

Guadalajara Tabletop Convention: Es el punto de reunién méas grande a nivel nacional.

Organizada por El Reino de los Juegos, con sede en la Expo Guadalajara, es una convencién abierta

38



a todo tipo de jugones para fomentar la cultura ludica por medio de un espacio donde se daran a
conocer desde juegos clasicos hasta los juegos mas recientes a nivel nacional y mundial. Donde el
publico tendra la oportunidad de disfrutar de una experiencia Unica para compartir su pasatiempo y
conocer mas a fondo esta cultura de juegos de mesa. Es un evento dedicado a fomentar la cultura de
juegos de mesa, juegos de rol y juegos de guerra. GTC nace con la finalidad de generar comunidad

que comparta su pasion por este pasatiempo ofreciendo un espacio para los siguientes propositos:

1.- Convivir con otros jugadores. 2.- Promover productos nuevos para el publico mexicano por
medio de actividades como demostraciones y torneos. 3.- Impulsar a desarrolladores de juegos

mexicanos. 4.- Promocionar negocios locales afines.

La convencidn busca crear la comunidad mas grande de juegos de mesa de la zona metropolitana de
Guadalajara de siglas ZMG. Conoceras una gran cantidad de apasionados por los juegos de mesa.
De igual forma, se realizan actividades como desarrollo de juegos, juego libre y juego organizado,
ademas, se apoya la venta de juegos de rol con &reas de venta.

ConComics: Es el evento de Cultura Pop més Importante de America, donde podras encontrar:
Venta de Articulos de Comics, Anime y Ciencia Ficcion, Articulos de Moda Pop, etc; ademas,
cuentan con: Un Escenario Principal con Conciertos, Presentaciones de Actores Nacionales e
Internacionales, Presentaciones de YouTubers, Concursos de Cosplay, Musica, Baile, etc. De igual
forma, cuentan con el area de videojuegos mas competitiva del pais con los eSports con la mayor
concurrencia de competidores a nivel nacional, lo que los convierte en el Principal Evento de
Torneos de Videojuegos en Meéxico. Se puede encontrar: Clubs de Coleccionistas, Artistas de
Comics Nacionales e Internacionales, Invitados Cosplays, Sets de Fotografias, Area de Firma de
Autdgrafos, y mas. El evento cuenta hasta el momento con 4 sedes, Acapulco, Guadalajara, Morelia

y Puerto Vallarta, donde se realiza de forma anual.

Continuamos ahora con la identificacion de las cinco fuerzas del mercado. El analisis y evaluacion
de estas fuerzas se realizara en el siguiente capitulo. Esta identificacidn se elabora de entrevistas a
participantes locales e investigacion de fuentes terciaras, como el blog especializado de la industria
de juegos y tecnologia como lifehacker.com y kindfortress.com y directamente de plataformas de

financiamiento de juegos como Kickstarter.com
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Fuerza 1: Amenaza de nuevos participantes.

En los Gltimos 10 afios a existido poco movimiento de participantes permanentes locals, en la ZMG
solo se han logrado establecer 5 locales especializados con 5 afios 0 mas y solo dos de estos cuentan
con mas de 10 afios en el mercado. Estos participantes, a pesar de tener un tiempo moderado de
participacion siguen siendo virtualmente desconocidos a otros segmentos que no sean su mercado
meta y en ocasiones incluso ellos los desconocen. Los participantes fuertes son las jugueterias
especializadas como franquicias, asi como las tiendas departamentales y sus areas de jugueteria,
desde Walmart hasta El Palacio de Hierro. En el area internacional, el comercio electrénico domina
al mercado de venta directa, siendo Amazon es el principal competidor seguido por Ebay y mercado
libre. Nuevos participantes locales que deseen vender juegos deben de sortear las complejas reglas
de aduana y competir por un pequefio mercado local enfrentandose no solo a otros competidores
locales, si no también a amazon.com. Para los que ofertan servicios, ya sea disefio de juego, eventos
u otros servicios, ellos se enfrentan a las barreras estandares de desarrollo de negocios aunados a la
dificultad de competir por un pequefio mercado. Una de las ventajas y facilidades de entrada de este
sector es la plataforma Kickstarter, la que, segun algunos bloggeros especializaos, se ha convertido
en el principal medio de financiamiento para esta industria (Shaleev, 1. 2020). Las principales
barreras de entrada locales serian los canales de distribucion, principalmente las aduanas y la
necesidad de capital, ya que al ser un mercado pequefio se vuelve de alto riesgo y mas complejo de
establecerse, algo que se comprueba con los testimonios locales y los pocos participantes existentes.
El comportamiento de esta fuerza es un fuerte indicador de las tendencias de esta industria, por lo

que se debe de prestar la atencion adecuada.
Fuerza 2: Rivalidad competitiva entre participantes.

Siendo un mercado pequefio y un tanto especializado, la rivalidad entre compafiias se ha atenuado
dentro de lo posible, haciendo incluso reglas para compartir propiedad intelectual y expandir el
contenido existente. También es practica comun que las comparfiias se promocionen entre si,
principalmente en lanzamientos de campafias de financiamiento. Esto no indica que no existe
rivalidad, pero mas bien recae en como las compafiias se proyectan y ejecutan sus servicios y como

mantenerse relevantes frente al mercado.
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Fuerza 3: Presion de productos sustitutos.

Una de las amenazas mas latentes son los productos sustitutos, ya que las necesidades basicas que
los juegos satisfacen se pueden cubrir con una amplia gama de servicios y productos mucho mas
comunes Y accesibles que los juegos de mesa. Basicamente cualquier producto que cubra recreacion,

entretenimiento y convivencia puede sustituir a un juego de mesa.
Fuerza 4: Poder de negociacion de los compradores.

Siendo el otro factor de cuidado, la enorme cantidad de productos sustitutos pone al comprador en
una posicion privilegiada simplemente por la cantidad de opciones. Sin embargo, en cuestion de
costos, la facil venta directa al usuario final mediante plataformas electronicas atenta parte del
poder, manteniendo el enfoque en la enorme cantidad de competidores y sustitutos. En cuestion de
servicios, la baja cantidad de eventos, locales y disefiadores que ofrecen estos servicios es adecuada
al pequeiio mercado, por lo que los que realizan bien su trabajo tienen una oportunidad justa de
permanencia, sin embargo, hacer bien el trabajo para este mercado tan especializado al parecer no

es nada facil.

Fuerza 5: Poder de negociacion de los proveedores

Existen dos principales jugadores en esta categoria. Los distribuidores y los productores principales.
Los segundos normalmente se considerarian competidores sin embargo su participacion en el
mercado es tan masiva que virtualmente son mas proveedores de las tiendas minoristas. En los
juegos de mesa son Mattel y Hasbro, duefios de la basta mayoria de los juegos de mesa clasicos. El
resto de los competidores utilizan proveedores para subcontratar la fabricacién de juegos fisicos, su
distribucion y financiamiento. La automatizacion y relativa abundancia de estos procesos de
produccion y distribucién pone en ventaja al productor con cierta capacidad de eleccién, e incluso
cuando hay proveedores dominantes estos brindan excelentes servicios a precios y comisiones
razonables.

Teniendo identificados los principales rasgos estas fuerzas del mercado se puede proceder a la
elaboracion de hipotesis y experimentacion para definir una propuesta y asi poder pasar al analisis
de estas fuerzas y la planeacion de la estrategia para abordar el mercado.
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Capitulo VI

Analisis de los resultados



6. Analisis de los resultados

Una vez hecho el planteamiento inicial, el establecimiento de una metodologia y el andlisis de un
mercado y establecimiento de sus arquetipos, se procede al desarrollo de las hipotesis y los
experimentos mediante productos minimos viables (PMV) para su validacion. Este PMV es, como
su nombre lo indica, una versién minima de la propuesta de producto o servicio que cubrira la
necesidad hipotetizada. Este PMV se presenta a los arquetipos y se les entrevista para validar, iterar,
pivotear o descartar la hipétesis. Llevando a cabo esta metodologia agil hasta llegar a una version
validada del producto (Ries 2011, Blank 2013).

6.1 Hipdtesis Identificadas

Mepple Mettle parte de un analisis del sector industria de los juegos, especificamente los juegos de
mesa y juegos de rol, mediante una metodologia basada en Pensamiento de Disefio para la
innovacion estratégica (Mootee 2014) determino que los juegos de mesa eran marginados al igual
que sus usuarios, ademas de complejos y poco accesibles, factores que los mantenian igual de
marginados que sus usuarios privando de sus beneficios a quienes los desconocen. En este analisis,
aunado a un equilibrio ejecutable de factibilidad, viabilidad y atractividad a la gente que propone
Time Brown en su libro de Pensamiento de Disefio Change by Design (Brown, 2009), expone, junto
al primer experimento realizado a detallar mas adelante, que, aunque dificil pero factible y viable,
realmente no era tan deseable para sus usuarios, que consideraban estos problemas como menores 0
irrelevantes. Esta falta de equilibrio expone a esta hipotesis, aunque real, realmente no la ideal para
solucionar el problema real, un problema mucho mas grande que la marginacion percibida y la
complejidad del producto. Esto procede a el primer y gran pivote a un replanteamiento de hipotesis,
que se sigue considerando inicial ya que el proyecto tomo otro curso completamente diferente, del
redisefio de los juegos de rol a un producto mas simple y popular, a la facilitacion de conexion y
acceso a un producto mas generalizado, los juegos de mesa. Esta segunda hipotesis inicial se valida
y se pasa al disefio de experimentos para encontrar la forma ideal de presentar una solucion. A partir
de esta segunda hipétesis el proceso de desarrollo agil deja de hacer pivotes y solo pasa una iteracion
a otra. Sin embargo, estas iteraciones, aunque relativamente sencillas, resultan en hallazgos
importantes que ayudan a definir el trabajo a realizar (Christensen 2016) y ayudan a establecer un

propésito y firme ¢por que? que son los cimientos mas fuertes y un norte guia mas claro que puede
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tener una compaiiia, conceptos que proponen varios autores, entre ellos Simon Sinek en su popular
libro Find your Why (Sinek 2014).

6.2 Hallazgos

La investigacion se inicia analizando el sector usando la metodologia basada en el Pensamiento de
Disefio para la innovacion estratégica de Mootee, Como dato adicional, esta es la metodologia que
utiliza las notas pegajosas de colores que suele verse en oficinas de desarrollo de productos y

servicios.

Figura 9: Clasificacion de hallazgos basada en Pensamiento de Disefio

Fuente: Elaboracién propia

De los grupos de informacion formados se forman 4 cllsteres, cultural, mercado, técnico y
comercializacion, lo que se describen a continuacion, llegando al hallazgo detallado en el cuadro
ocre.:

Cultural: En este cluster se localiza un patrén de contradiccion, lo cual se interpreta como una que
puede representar una oportunidad, donde la cultura actual puede estar en el punto ideal para adoptar
este tipo de corriente geek como algo socialmente aceptable.

¢Quién?: Los/lo Geek

Hecho: Es antisocial e impopular.

Causa: Porque son diferentes y aislados.

Paradoja: Los juegos de rol son una actividad 100% sociable y promueven una cultura cada vez

mas aceptada a la fecha.
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Lo “geek” se ha
nopularizado
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Socialmente
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Figura 10:

Los juegos de
mesa son una
tendencia
creciente

Las tendencias
pueden ser
efimeras

Andlisis cultural

Se crean grandes
comunidades
apasionadas

y creativas

Pueden crear
vicios y abuso
social tipo

ra n. ~

trolling

Fuente: Elaboracion propia basada en (Mootee, 2014)

Mercado: Este grupo representa a los juegos de mesa y su industria, que como se ve tiene sus
paradojas que principalmente se conciben como una falta de informacién hacia el no consumidor,
por lo que es un area potencial si se logra solucionar exitosamente.

¢ Quién?: Los juegos de mesa

Hecho: Son dificiles de colocar y facilmente sustituibles

Causa: Porque los no consumidores los ven como cualquier otra forma de entretenimiento. Siguen
siendo algo oscuros al publico general.

Paradoja: Su mercado sigue creciendo y desarrollandose ampliamente.

Figura 11: Andlisis del mercado

Los juegos de . Sumercado
mesa son una Los juegos de tiene un
. mesa generan
tendencia lealtady haitos alcance
creciente mundial El producto tiene un
potencial exponencial
si se logra se diferenciar
y ampliar aun segmento
ES un producto Es dificil mayor.

sustituible y
hay mucha
competencia

Fuente: Elaboracion propia basada en (Mootee, 2014)
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Técnico: Esta parte abarca el disefio del sistema del juego, asi como su forma de elaboracién fisica
o digital. Esta area presenta contradicciones obvias, pero se piensa que mas que contradicciones son
mercados diferentes, que, si se logran atender con un enfoque apropiado, se puede potencializar

positivamente cada una de estas contradicciones.

Figura 12: Analisis tecnologico

Tiene potencial Sumercado :“Sg:rasllfl:
de volverse esfielalos mediante ) .
digital oo oxansiones Conjugar lo clasico con

lo moderno es un punto
clave, asi como huscar
un punto armonioso en

¢Se puete _ Presentar Las reglas complejidad y holistico

trabajar lo Innovaciones suelen ser muy paralas reglas.

old-school con puede sermas W compigjas y poco

10 usual atractivas

Fuente: Elaboracion propia basada en (Mootee, 2014)

¢ Quién?: El sistema de juego

Hecho: Son complejos, a veces obsoletos pero el publico es reacio a aceptar innovaciones.

Causa: Parte del encanto de los juegos de rol son su versatilidad, que va acompariada de complejidad
de la misma forma que la calidad con el costo. Familiarizarse con estos sistemas requiere inversion
de tiempo y dinero, por lo que dejarlos por sistemas nuevos siempre ocasiona gran friccion.
Paradoja: Esto es el clasico caso de querer algo bonito pero barato. La oportunidad se proyecta en

aislar los factores claves en los sistemas y localizar el punto de equilibrio adecuado.

Comercializacion: Este cluster se enfoca en los procesos de produccién, promocion y canales de
distribucion, otro punto que puede ser ambos simple y complejo de este producto, dependiendo de
su disefio. Los principales retos encontrados son los especificos a este mercado, que, asi como son
puntos fuentes, son expuestos a riesgos que en este caso son, pirateria, mala reputacién o una

compleja produccion y logistica si no se cuida la produccion desde la ideacion del proyecto.
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Figura 13: Analisis de comercializacion

|
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Fuente: Elaboracion propia basada en (Mootee, 2014)

¢ Quién?: Los juegos de rol

Hecho: Son un producto de extremos, complejos o simples, obsoletos o vanguardistas, faciles o muy
dificiles de producir. Tienen audiencias fieles pero faciles de volverse en su contra. Dificiles de
imitar, pero faciles de piratear o sustituir.

Causa: El no definir claramente el objetivo del juego, su sistema de reglas y sus canales de difusién
y distribucion pueden llevar a un juego rapidamente al fracaso. Muchos proyectos financiados
exitosamente en Kickstarter han caido vertiginosamente en el proceso de produccion, incluso el lider
de la industria, Dungeons & Dragons no ha sido ajeno al fracaso al cambiar su sistema de juego.
Paradoja: Esta industria tiene emociones intensas odio / amor hacia ambos extremos de complejo/
simple, innovador / vieja escuela, por lo que ambas cosas pueden ser acertadas, pero extremadamente

riesgosas si se busca proyectar en los limites de las curvas de innovacion / complejidad.

Estos hallazgos encontrados mediante Pensamiento de Disefio ayudaron a definir la hipotesis inicial,
asi como las preguntas para el primer experimento. A continuacion, se presenta la figura X con la

combinacion de experimentos y hallazgos.
Hallazgos en PMVs.

Elaboramos en los hallazgos que provocaron pivotes o iteraciones importante en el proyecto, asi
como alguno que, si bien no son relevantes par la propuesta final, son datos interesantes para

conservar para futuros proyectos en la misma industria.
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Figura 14: Hallazgos en PMV

Hallazgos en Experimentos

La hipotesis inicial surge de los hallazgos de la investigacion del sector enfocada en juegos de rol.

Hipotesis

Experimento

Hallazgos %

Los juegos de rol son dificiles de entender

¥ marginados.

Arguetipos: NEOs basados en jugadores de rol
Gamers, Players, Masters y Grafters

Suposicion mas arresgada

PMV 0.0
Baja fidelidad
Exploracion de problema

- La marginacidn es inconsecuente.
- El tiempo es el problema principal.
- La marginacidn no se origina en el juego.
- Los arquetipos son muy especificos a rol.

éPrincipales retos y heneficios de los juegos
de mesa?

Arguetipos: NEOs basados en jugadores en
general: Gamers, Players, Masters, Experts.

Placeres y retos de jugar
PVM 1.0

Baja fidelidad
Exploracion de problema

- Socializacion, Estrategia y Nostalgia.

- Gonexion oportuna.

- Acercamiento a Pains / Gains.

- Los arquetipos siguen resultando confusos

Una herramienta visual (mapa) para conexién
y localizacién. £Qué tipo?

Arguetipos: NEOs basados en jugadores en
peneral: Players, Masters, Experts.

Encuentra u juego
PMV 2.0

Baja Fidelidad
Pitch de producto

- Un “Tinder"” para gamers. @
- Herramienta: Aplicacion.

- Los arquetipos se simplifican
- A otro tipo de juegos?

£Que servicios y valor te serviria mas para
integrarte, participar y permanecer?
Arguetipos: NEOs basados en jugadores en
general: Usuarios, Conectores, Distribuidores.

Encuentra w enuipe
PMV 3.0-3.5

Baja Fidelidad
Pitch de producto

- Una Plataforma para jugadores. @
- Plantear producto a revista y boy scoufs

resulto contraproducente.
- Investigar referencias antes de aplicarlas.

La plataferma de Conexidn, creatividad y
comunidad de juegos de mesa.

Arquetipos: NEOs hasados en suscripcion y
actividades: Gamer, Player, Master, Patron

Encuentra t comunidad
PNV 4.0

Alta Fidelidad

Pitch de producto

- El “ESPN” para juegos de mesa

- Promover los grupos como equipos de eSports
- Mientras mas simple el PMV mejor.

- Definir servicio para definir precio.

La Liga "3C” de juegos de mesa.
Arguetipos: NEOs basados en actividad clave
en la comunidad: Jugadores y Expertos.

Mepple Mettle
PMV 5.5

Alta Fidelidad
Goncierge

- Revestirlo para pablice general {Integrar).

- Simplificar usuarios em jugadores y expertos.
- Precios variables dependiendo de necesidad.
- Dfrecer mentorias

Fuente: Elaboracion propia

Experimento 0: La marginacion es irrelevante y en realidad los juegos de rol son solo parte de las
actividades poco comunes que realizan el perfil de usuarios que disfrutan de estos juegos y no la

causa en si de la marginacion. Este hallazgo provoca un pivote a describirse en el proximo punto.

Experimento 1: La socializacién y la recreacion son las necesidades basicas que solucionan los
juegos. EI mayor reto para resolver es encontrar con quien jugar y hacer tiempo para ello, seguido
de la complejidad y poca accesibilidad que pueden tener los juegos de mesa. Estos hallazgos le dan

rumbo a la investigacion.

Experimento 2: Se propone una solucion abierta para la conexion y localizacion y uno de los

entrevistados comenta -;Un Tider para jugadores?- referenciando la herramienta para encontrar
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parejas romanticas y asentando una de forma ideal como podria manejarse el servicio. A partir de
este momento cada que se usa esta herramienta los entrevistados suelen impresionarse con la idea y

su sencillez, pero gran utilidad.

Experimento 3: Al poder presentar el servicio por asociacion a Tinder, se pretende incrementar el
valor de la propuesta para ampliar la oferta a otro tipo de juegos, no solo de mesa. La idea resulta
atractiva, pero para continuar esta investigacion se requiere ampliar los arquetipos y el mercado en
si. Se sigue concentrando en los juegos de mesa y se amplia la propuesta de valor para abarcar los
trabajos de los clientes como pertenencia en la socializacion y creatividad, pudiendo participar en el
desarrollo de contenido. Este experimento resulto complicado ya que a pesar de ser claro en los
servicios ofrecidos y resultar atractivos, al no poderse representar de una forma unificada y concisa,
los entrevistados tenian dificultad de visualizarlo como un servicio integral. En este punto, mediante
investigacion bibliografica, especificamente el libro de Ryan Holiday de Perennial Seller, este
propone las plataformas como una forma de comunicacion ideal para formar comunidades de fans
(Holiday, 2017), entonces se hace la referencia de plataforma a mitad del experimento el el

entrevistado logra comprender facilmente el servicio.

Experimento 4: Planteando el servicio como una plataforma se comienza a elaborar el sistema de
suscripcion y detalle de los servicios de conexion, contenido, eventos y comunidad para fans de los
juegos. Estos se elaboran demasiado detallados y un tanto confusos y solo sirve para confundir al
entrevistado. Cuando se llega a la referencia de plataforma como -un ESPN para juegos de mesa-
esto sirve para establecer claramente como se tejen estos servicios en forma de plataforma y ademas
sirve para encaminar a la comunidad a presentarse como una liga deportiva, referencia ya existente
en los juegos con los videojuegos categorizados como eSports. La referencia de ESPN se encuentra
nuevamente con investigacion bibliografica en el libro Brand Relevance de David A. Aaker, quien
lo utiliza como un ejemplo de categoria de producto, ya que cuando ESPN nace no existia una
plataforma exclusiva de transmision de deportes (Aaker 2011), idea que encaja perfectamente con
Mepple Mettle, ya que si bien hay plataformas que publican juegos de mesa y rol y de miniaturas,
nuestra investigacion no revel6 una que cubriera todo el sector de juegos de mesa especificandose
ahora como Table Top, que en ingles significa cubierta de mesa y se conoce en el sector con su
abreviacion en inglés de TT. Esta clasificacion cubre cualquier tipo de juego que se juegue sobre

una mesa: juegos de tablero, cartas, rol, etc. Lo que soluciona no diversificar arquetipos para cubrir
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otros tipos de juegos dentro del rango de mesa. Estos hallazgos, aunque no los podriamos categorizar
como reveladores, resultan muy importantes para seguir definiendo el producto y su presentacion,
asi como la importancia de establecer el servicio en una nueva categoria mediante el uso de marca
como innovacion (Aaker, 2011) lo que puede agregar la metodologia de Larry Keeley y
colaboradores con su libro Ten Types of Innovation, pero esta serd una investigacion para otra

ocasion.

Experimento 5: En este ultimo experimento Mepple Mettle esta definido y adn asi sigue brindando
hallazgos. Al poder relacionarse con varios conceptos y marcas populares como Tinder, ESPN,
Plataforma, eSports, le resulta facil visualizarlo al entrevistado e incluso interesante aun sin
presentarle el PVM. Esto provoca que sea fécil presentarlo incluso a no usuarios, aquellos que los
anicos juegos de mesa que conocen son las barajas, el Turista y quiza el Scrabble pero en su
momento los disfrutaron, les llegue a parecer interesante la propuesta como una forma facil de
involucrarse mas con gente que los pueda ensefiar a jugar o simplemente a participar en juegos mas
frecuentemente. Al haber definido el producto a este nivel de facil comprension y atractiva incluso
para no usuarios, se sugiere que el producto sea ofrecido a un publico mas amplio, no solo a los
expertos y a los que ya son avidos fans de los juegos de mesa. Esto hallazgo resulta revelador en la
importancia de elaborar un PMV claro y facilmente de relacionar con productos o conceptos

existentes.

Estos hallazgos llevaron de manera organica la evolucion del PMV, que, si bien los primeros 3
experimentos fueron bastante problematicos para definir que se iba a proponer, el mismo proceso
ayudo a que cuando se definid la propuesta, esta estaba muy bien armada y encaminada a una posible
excelente propuesta de negocio. Sin embargo, no solo se requirié de salir del edificio para llegar a

estos hallazgos, algunos de ellos requirieron de investigacion bibliografica para definirse.
6.3 Pivotes e iteraciones realizados

Como se acaba de mencionar, los hallazgos llevaron los pivotes e iteraciones de la mano a la
propuesta. Sin embargo, se debe de mantener una mente abierta y flexible para poder aceptar dichos
cambios e incluso solo para poder detectarlos, ya que muchos de estos hallazgos no se dieron a
simple vista, la mayor parte del tiempo se tienen que conectar los puntos, por lo que una mentalidad

agil y el pensamiento de disefio son formas ideales para encontrar oportunidades. Los hallazgos solo

50



son tan buenos como la direccion a la que los llevas. En la siguiente figura se muestra como se fue

llevando la guia del proceso.

Figura 15: Pivotes e iteraciones de experimentos

Puntes de cambio en el proyecto.

Pivotes [P] e iteraciones (1]

Suposicion mas arriesgaida

PMV 0.0
Baja fidelidad
Exploracion de problema

P: Redisenar estudio para examinar retos y beneficios de los juegos de mesa.
I: Incluir la atenuar marginacién indirectamente promoviendo la cultura de los juegos,

Placeres vretos e jugar
PMV 1.0

Baja fidelidad
Exploracion de problema

P: Diseiiar un servicio de conexidn, no un juego mas sencilla

I: Disenar alrededor de las necesidades percibidas.

I: Generalizar arquetipos a juegos de mesa en general

I: Diseniar servicios aunando nifies para continuar con la linea de nostalgia del producto.

Encuentra i jusgo
PMV 2.0

Baja Fidelidad
Pitch de producto

P: La herramienta camhia de mapa a aplicacién.

I: Oportunidad de ampliar servicios a otros juegos y pasatiempos afines. Esta iteracion se
explorara en una continuacian del proyecto fuera de este documento.

I: Agregar nivel de pericia para emparejar necesidades de aprendizaje o de experinencia.

Encuentra tu eguino

P: Unificar servicios en Plataferma. Se presentan como servicio de conexion y de cultura.

PMV 3.0 - 3.5 I: Definir servicios, hacerlos mas comprensibles para el experimento.

Baja Fidelidad I: Presentacidn de suscripcion electronica.

Pitch de produeto I: Incluir innovacién en marca

Encuentra tu comunidad P: Unificar servicios de conexion y cultura. Ofrecerlos como dos servicios resulta confuso.
FMY 4.0 I: Simplificar PMV para mejor compresion de experimento.

Alta Fidelidad
Pitch de producto

I: Seguir experimentando en precio.
I: Simplificar niveles de suscripcion y su presentacion

Mepnie Mettle
PMV 5.5

Alta Fidelidad
Cancierge

P: Cambio de Arquetipos a jugadores y Experto.

P: Camhio de presentacion para piblico en general especialmente ninos,
manteniendo el enfoque tras bamhalinas en los expertos.

Siguiente paso: Lanzamiento de financiamiento en masas: T.U.G.0.: Team Up, Game

Fuente: Elaboracion propia

El mayor y quiza Unico pivote se dio después del experimento 0, el cuél se clasificd como tal ya que
a partir de ese punto se comenz6 a encaminarse la propuesta final en una direccion diferente, ain si
bien por el mismo camino de los juegos de mesa. Esto dejo claro que quiza no siempre es malo que
se caiga toda la propuesta, ya que esta caida puede revelar oportunidades no exploradas y a negocios

trascendentales.

6.4 Solucion propuesta

Para llegar a la solucion final se debe mencionar una de las metodologias, ademas del desarrollo &gil

y su cambio de paradigma a experimentacion (Blank, 2013), que definié al producto. La metodologia
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de definicion de los Trabajos del Cliente (Christensen, 2016). Esta encuadra el proyecto a centrarse
en la necesidad no visible que satisface un producto y la cual, para poder encontrarse requiere que
el desarrollador, metaféricamente hablando, de unos pasos atrés y vea el proyecto desde fuera, con
otra perspectiva. Y es esta perspectiva la que puede brindar las soluciones no previstas. Las
oportunidades no aprovechadas. Por estas razones se presenta el proceso de los trabajos del cliente

para llegar a la solucion propuesta.

Figura 16: ¢ Qué vamos a resolver?
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Fuente: Elaboracién propia

Estas soluciones por disefiar y muchos experimentos después llevaron a Mepple Mettle a la solucidn
final, la cual se presenta con un mapa sencillo estilo marco de alambre, o Wireframe en su nombre
en inglés, PVM propuesto en The Lean Product Playbook de Olsen D. (2015), que consta
simplemente de presentar el contenido propuesto y sus conexiones.

52



Figura 17: Solucion final propuesta
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Fuente: Elaboracién propia

6.5 Evolucion del prototipo PMV

Para llegar a la propuesta final, se llevé a cabo el proceso de la metodologia de desarrollo &gil,
llevando a cabo 6 experimentos en total los que arrojaron los hallazgos ya presentados y llevaron a
el disefio de un producto que presentara una diferenciacion y propuesta de valor Unica basada en las
necesidades insatisfechas del cliente de conexion y conveniencia, e incrementando su valor mediante
la propuesta innovacion de marca centrada en las necesidades sociales basicas de las personas, que,
como menciona el profesor Matthew D. Lieberman en su libro de investigacion en psicologia
humana Social, estamos cableados para socializar desde hace méas de 100 millones de afios
(Lieberman, 2013).
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La investigacion comienza con la hipotesis inicial de que los juegos de rol, como los juegos de mesa
totalmente creativos, tienen un valor psicoldgico, social y de desarrollo cognitivo mucho méas grande
de lo conocido popularmente. Esta hipotesis se fundamenta con la investigacion psicoldgica del
doctor Mihaly Csikszentmihalyi, quien presenta la propuesta de como los seres humanos
encontramos la realizacion y el concepto de felicidad mediante las actividades que nos proporcionan
un desarrollo cognitivo progresivo al que denomina Flujo o Flow, en su palabra en inglés. Este
proceso es muy similar a la dinamica de los juegos en los que se lleva un registro de progreso ya sea
con un marcador o subiendo de nivel como en un videojuego o un juego de rol. Este proceso de flujo
se conoce popularmente como estar en La Zona y es esa condicion de concentracion profunda al
realizar actividad que hace que se pierda la nocion del tiempo (Csikszentmihalyi. 2008). Este
proceso y su relacion con la metodologia de los juegos de colaboracion, registro de progreso
evolutivo o marcador y terminacion de la actividad es muy similar a la metodologia de
mercadotecnia de Gamificacion, palabra que se deriva del inglés gamification o gamify y es un
método utilizado para involucrar reglas de juegos y recompensas para hacer que los usuarios se
motiven e involucren mas en los servicios o productos gamificados (Burke, 2014). Entre estos
procesos de flujo y gamificacion, se buscaba ofrecer el juego de rol como una solucidn a varios tipos
de servicios, desde simple recreacion para las masas simplificando los juegos de rol para hacerlos
mas accesibles hasta la gamificacion de los recursos humanos de las empresas mediante juegos de

rol.

Por si no fuera ya un reto lo suficientemente complicado, se agreg6 la hip6tesis de que la creatividad,
introversion y originalidad son valores que, a pesar de que se mantienen al margen de lo normal,
varias investigaciones entre ellas las de los autores Adam Grant con su libro Originals y Malcolm
Gladwell con su libreo de Outliers, demuestran que los individuos con estos valores tienden a
sobresalir y realizar el tipo de innovaciones que mueven al mundo (Gladwell 2008, Grant, 2016). El
valor de la introversion es uno que normalmente esta presente en este tipo de individuos y es clave
para la creatividad, ya que, si bien la introversion no es algo antisocial sino un estado donde el
individuo pasa mas tiempo dentro de su pensamiento que fuera de él, este distanciamiento de la
presencia externa comunmente se puede interpretar como una actitud antisocial de parte del
individuo introvertido, irénicamente complicando alin mas su participacién social al ser rechazados

por esta supuesta actitud. Sin embargo, como lo demuestra Susan Cain en su libro Quiet, esta
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condicion de introversion y la solitud que genera es un fuerte catalizador para la creatividad y

muchas cosas mas (Cain 2012, 2013).

Toda esta investigacion e hipotesis resultaron en un cambio de propuesta ya que, si bien no eran
erroneas, después del primer experimento se encontrd que no era la principal oportunidad detectada,
ya que si se queria llevar el juego de rol a las masas y cambiar los paradigmas de la cultura general
hacia los introvertidos, en vez de disefiar un juego més facil y por lo tanto popular, se debe de atacar
el problema de raiz y volver a facilitar y hacer conveniente en nuestra generacion y con nuestra
tecnologia, la practica familiar y de amistad de jugar juegos de mesa. Por ultimo, el ampliar el sector
a cubrir todos los juegos de mesa se abri6 la oportunidad a seguir elaborando en proposicion de
Ralph Koster en su libro A theory of Fun, donde expone y elabora en que los juegos pueden ofrecer
muchas cosas mas que solo diversion y aprendizaje, pueden y deben de explotar su potencial, como
iluminar aspectos de nosotros mismos que no comprendemos en su totalidad (Koster,2014). Y de
lograr la comunidad y conexion que Mepple Mettle propone, se podran recabar datos duros de esta
convivencia y proporcionarlos para el disefio y desarrollo de los juegos y sus valores mas alla de la

recreacion.

A continuacion, se presentan los experimentos en un formato de figuras para su presentacion
homogénea. Los experimentos centrados en entrevistas mediante cuestionarios se incluyes con sus
respectivas preguntas para profundizar en los detalles y resultados ya que estos fueros los

experimentos gque arrojaron mas hallazgos notorios.

Experimento 0: Esta es la hipdtesis que se inicia con la investigacion del mercado con la
metodologia de pensamiento de disefio: Los juegos de mesa (con pocas excepciones) satisfacen
principalmente la necesidad de convivencia, seguida de recreacion y por Gltimo la estrategia. Esto

cambia la mitad del enfoque del proyecto.

Los juegos de rol ademas satisfacen los deseos de narrativa (historia), actuacién (participacion,
extroversion), exploracion (curiosidad y riesgo) y fantasia (introspeccién y creacién). Son varios

puntos de interaccion con el usuario, por lo que es dificil que el rol sea del agrado de la mayoria.

Se pueden categorizar de “Nostalgico”, ya que en la gran mayoria de los casos su apego comienza
en edades tempranas (5-8 afios) con la familia, edad en que se empiezan a formar los habitos de

comportamiento y algunas de los recuerdos mas memorables.
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Los juegos agresivos (tipo estadounidense) son los “rompe-amistades” ya que la socializacion pasa
a segundo plano arroyada por la competencia, y al ser “socialmente aceptable” este comportamiento
se vuelve desinhibido. Este descubrimiento es relativamente menor pero valida la teoria de

socializacion y ayuda a categorizar/accionar los puntos de interaccion.
Resultados:

13 de 18 Les resulta irrelevante el juego de rol... A pesar de que “lo extrana si no lo juegan” su

principal interés es “juntarse”.

17 de 18 empezaron a jugar en su infancia con su familia.

15 de 18 Les gusta la estrategia.

2 de 18 Han tenido problemas serios (familiares, amigos) por su aficion a los juegos de mesa.

16 de 18 Encuentra al tiempo como mayor problema (se acentla con la edad y responsabilidades),
problema seguido por coincidencia con otros jugadores y por Ultimo por acceso a los juegos

deseados.

Figura 18: PMV 0 suposicion mas arriesgada

Diseino de Producto Minimo Viable
Experimento 0: Suposicion mas arriesgada
Metodologia Descrincion Entrevistas

18

18

- Exploracion de problema  S€ realizé una entrevista elaborada para validar hipétesis

- The Mom Test T a H H
o o e de suposicion mas arriesgada y arquetipos.

Tipo: Entrevista

GComentarios: Este primer cuestionario se modificé durante las entrevistas para realizar preguntas
mas atinadas y enfocarse en las que brindaban informacion mas valiosa. En este experimento se
lograron varios hallazgos importantes que estaban fuera del contexto de la entrevista. Estos
hallazgos se reflejaron en el siguiente experimento

Fuente: Elaboracién propia

Experimento 1: El tiempo es el mayor problema de los jugadores, ya que se requiere estar presente
(en persona) y un juego o reunion significativa suelen tomar un largo periodo de tiempo. La
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exclusion social no es detectada como gran problema para los excluidos, ya que al final no se sienten

excluidos en sus grupos, los cuales ya son méas abundantes desde la llegada de las redes sociales.

Entrevista de Contexto

Se elaboran la primera entrevista basada en el método propuesto en clase y con los métodos
presentados en el libro The Mom’s Test (Fitzpatrick, 2013). Se elaboran 3 preguntas por Cliente,
Problema y Suposicion mas arriesgada con preguntas casuales de seguimiento que pueden

contestarse rapidamente y deben parecer irrelevantes.

Una vez que el entrevistado defina su juego o pasatiempo favorito las preguntas deberan enfocarse

a ese tipo de juego o pasatiempo ya sea de mesa, cartas, rol, modelismo, etc.
Cliente, datos de perfil socioeconémico.

a) Datos personales (edad, profesion, trabajo actual). Se mantiene de bajo perfil para evitar
ser invasivo. Se extendera en entrevistados potenciales para seguimiento de entrevistas

b) ¢Recuerdas tu primer juego de mesa? Buscando conseguir cuanto tiempo tiene jugando,
con quien juega y como figura dentro de su vida cotidiana (probablemente pasada).

c) ¢Recuerdas tu mejor experiencia en un juego? Buscando profundizar en que es lo que lo

engancha con los juegos.

Problema trabajo del cliente: Estas preguntas son sensibles ya que hablan indirectamente de dinero
y deben ser indirectas para mostrar un mayor interés en sus gustos personales que en sus habitos de

compra.

a) ¢Cudles son tus juegos favoritos? Con preguntas de seguimiento para evaluar sus habitos
de compra y presupuesto. Preguntas como ¢donde los compras? has regalado juegos? cuantos
juegos tienes?

b) ¢Donde y cuando te gusta jugar? Con preguntas cortas de seguimiento como ¢por qué?,
¢cuanto tiempo juegas?, ¢alguna segunda opcidén? Buscando establecer su rutina y proposito

actual de uso.
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c) ¢Estasen alguna red social de juegos o algin grupo de jugadores? Buscando su opinion
sobre los juegos en redes y comunidad y su participacion en ella. También estar atentos por

fuentes de informacion secundaria desconocidas que puedan surgir.

Suposicion mas arriesgad a pivotear: Suponiendo que han surgido problemas similares a los
expuestos en las hipotesis, dar seguimiento a dichos problemas con las preguntas de la suposicion

mas arriesgada.

a) ¢Qué opina tu familia o amigos de tu aficion al juego? Buscando aspectos positivos o
negativos externos sobre sus habitos de uso y compra, asi como su conexion o falta de, con
su entorno familiar, profesional y cultural.

b) ¢Has remplazado el juego con alguna otra actividad? Usando esta pregunta para definir
por qué tuvo problemas para remplazarlo y definiendo sus opciones y similitudes.

c) ¢Te gustaria proponer algo a la cultura o comunidad del juego? Pregunta para cerrar la

entrevista y evaluar que tan seria es su aficion y si tiene alguna aspiracion en el medio.

Figura 19: PMV 1 Placeres y retos de jugar juegos de mesa

Diseiio de Producto Minimo Viable

 Ewerimento:Placeresyretos de jugarjegosdemesa
Metodologia Descripcion Entrevistas

- Exploracion de problema  INVestigacion y evaluacion de dificultades y beneficios
;i{l':im':“;:isa‘ del proceso de jugar. Se diseia pensando en obtener datos
Tipo: Entrevista de forma adecuada para el lienzo de propuesta de valor. 40

Comentarios: Durante este experimento se agregaron algunas preguntas del primer experimento a
las personas que no se les habia aplicado el experimento anterior. Se obtienen datos duros de
preferencia de juegos que si bien son irrelevantes para el proyecto, sirven como referencia para
el analisis de comportamiento referente a los juegos de mesa. El experimento 2 fue agregado en
esta entreista y se presentaba al final como una propuesta de solucion.

Fuente: Elaboracién propia

Experimento 2: A partir de este punto se desarrolla la propuesta de producto o Product Pitch en su
traduccion al inglés. Los resultados en las propuestas se vuelven mas especificos y menos
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reveladores como en los cuestionarios ya que las preguntas son mas directas. Al principio, al no
contar con una propuesta de solucién especifica o si quiera una referencia de producto para su
comparacion, por ejemplo, compararlo como un Uber eats para abuelitas, resulto bastante
complicado darle forma al producto.

Figura 20: PMV Encuentra tu juego

Diseio de Producto Minimo Viahle
Experimento 2: Encuentra tu juego
Metotologia Descripeion Entrevistas

Game on!

TN

- Pitch de producto Al finalizar la entrevista del experimento uno se presenta
- §;§§!':::';e:?g; un prototipo impreso de la primer propuesta de solucién
ik con Prototipo mediante una herramienta digital de conexion.

Comentarios: En esta etapa se presentd la primer propuesta de solucién aunada al final de Ia
entrevista del experimento 1. Se mostro a forma de una hoja impresa con un mapa y un indicador.
dies de las 10 entrevistas de esta etapa incluyeron la propuesta. . . .

* Estas se incluyen en el total del experimento 1y 2. 7

Prototipo: El prototipo fue una impresion que se mostraba al i
entrevistado para que lo pudiera asociar a un tipo de servicio A
al estilo de Google maps que indicara donde y a que horapodia @ =
encontrar n juego. Uno de los entrevistados hizo un comentario
de “iAh, un Tinder para gamers!” antes de que se le mostrarael
mapa. Lo que resulto en un mejor hallazgo ya que esta

referencia presentaba mejores opciones que solo un mapa.

Fuente: Elaboracion propia

Experimento 3: Ya con una referencia de herramienta como Tinder, la app de emparejamiento se
vuelve mucho mas sencillo presentar el producto. Ademés de que durante todo el proceso esta
comparacion fue la que ocasiono méas asombro y varios comentarios de ;Como es que todavia no

existe este servicio? Se investigo y no se encontrd una app que ofreciera este servicio.

La investigacion pudo terminar aqui y solo desarrollar este producto, el cual, ya que fue lo que
ocasiono mas asombro de los entrevistados, realmente amerita todo el esfuerzo de este proyecto. Sin
embargo, si persiste en el desarrollo de la hipdtesis sobre socializacién a través de una comunidad y
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de ofrecer algo mas que una herramienta electronica, que si bien, se puede desarrollar como una
marca e integrarle una comunidad, se decide darle énfasis a la comunidad y su gamificacion,
separandola de la herramienta y ofreciéndola como un servicio adicional. En este momento se

empieza a desarrollar dos servicios.

Cabe otra que esta herramienta, al ser una forma de conexion de entre individuos y sus intereses, se
puede revestir para una Multitud de servicios, justo como Uber y Uber Eats. Un par de ejemplos
seria reunir emprendedores con asesores, consultores y mentores, o empleados de oficina

extremadamente hambrientos y atareados con abuelitas certificadas para vender alimentos caseros.

EL cielo es el limite.

Figura 21: PMV 3 encuentra tu equipo

Diserio de Producto Minimo Viahle
Experimento 3: Encuentra tu Equipo
Metoiologia Descripcion Emtrevistas

- Pitch de producto Presentacion de los servicios que ofreceria la solucion
' Fldelidad: Baja propuesta, presentando cada servicio como una carta
Tipo: Entrevista Lo . . .
con Prototipo digital de un juego de mesa con detalles de tipo de servicio.

Comentarios: A partir de esta etapa todas las entrevistas fueron remotas debido a una
contingencia médica. La ohtencidn de resultados no fue lo misma ya que leer los gestos mediante
pantallas pequenas es mas complicado, sin mencionar que en ocasiones estas pantallas son muy
pequenas cuando hay miiltiples entrevistados en una sesion.

Prototipo: Se presentaran los servicios en forma de carta con miras a diseiar un método para
poder hacer cambios al prototipo solo editando dichas cartas y quitando o agregando cartas.
Esto apuntaba a generar empatia y una actitud de juego con les entrevistados.

(ultura y conlenido para
damers lan diverso
glp‘;;l Mmunde.

onal Gieographle”
Para Juegos de mesa,

CR.CH.KA| DIr

Fuente: Elaboracion propia
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Experimento 4: En este punto ya esté integrado en enfoque en la elaboracion de marca no solo
como un diferenciados, sino como un punto de innovacién al ubicar a Mepple Mettle como una
categoria diferente como plataforma de conexion de ligas de juegos de mesa y con un potencial a
crecer a multiples subcategorias en varias actividades recreativas de Table Top o en sus siglas en
inglés TT, como modelismo, juegos de carta coleccionables e incluso armar Kits de Legos, ¢por qué

no?

Figura 22: PMV 4 encuentra tu comunidad

Diseno te
Experimento 4: Encuentra tu comunidad
Metodologia Descrincion Entrevistas

- Pitch de produeto Se presentan slides con una elaboracién tipo presentacion

Fidelidad: Media [
Tipe: Entrevista con la propuesta de dos producto uno de conexion y otro

con Prototipe digital de comunidad en una plataforma llamada Geeker.

GComentarios: Este experimento resulto ser un retroceso ya que dehido a su elahoracion saturada
de informacién y dividida como des servicios solo sirvié para confundir al entrevistade. Sin
embargo, arreglar este problema llevé a mas investigacion hibliografica que arrojo una excelente
referencia (ESPN) y la iteracion de pivotear a presentar la comunidad como una liga de eSports.

Prototipo: Se presentaraon diapositivas con narrativa del prohlema-solucidn y la propuesta de
servicio. Al ser demasiado complejo el experimento se termina rapidamente para simplificarlo.

5i e ENGANTAN los imenos de mesa pero.. EATANCES BNETE R . Elllllr o — .I‘IHIBI e e
&ND tienes con quien jugard Y g In eraci e s s

Mo sabes dende? ) . R

et - i e
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ot oo #3prible 368 1 (11008 prEerides < Prcies £3patiNes 1A mRaILE.

Pow v e 0w ewlé obiiones bes beanlicie: de © y slemis:
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Fuente: Elaboracién propia
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Experimento 5: Ya con un producto simplificado y definido se llega a la propuesta final con un
PMV concierge. Este tltimo PMV resulta tan atractivo a los entrevistados que sugieren simplificarlo
para el publico en general, es decir, atenuar modismos de lenguaje de los jugadores expertos y
hacerlo més invitador a la gente que se interesa, pero duda por su inexperiencia. Por otra parte, los
expertos también resultan atraidos por la presentacion completa y sencilla de esta Ultima propuesta
y al ver que entre el valor que obtienen del servicio es la conexion con profesionales, personas y
empresas que desarrollan juegos, sugieren que se ofrezcan mentorias para quienes deseen aprender

y asesorarse con los procesos de produccién de este sector.

Figura 23: PMV 5 Mepple Mettle

Diseno de Producto Minimo Viable
Experimento 5: Mepple Mettle
Metodologia Descrincion Emtrevistas

- Concierge Se presenta la propuesta final y explica el servicio

Fidelidad: Alta H - .-
Tipo: Entrevista con prototipo S0 NCGIErge mediante una presentacion de la plataforma

wireframe y servicio concierge ¥ 10S S€rvicios con suscripcion.

omentarios: Esta etapa tuvo mas tiempo para su exploracion, por lo que se logran mas entrevistas
las que se hacen en grupos de Zoom. Tuvo una excelente aceptacian a un punto donde su interés
se extendid a otro tipo de usuario mas amateur en los juegos de mesa.

Prototipo: Se disefio el producto para elahorarse en concierge pero no se lleva a caho debido a la
contingencia médica. Gomo medida a este tipo de reto, el siguiente MVP, que se realizara fuera de
este trabajo de obtencion de grado y se evolucionara a comunidad que pueda participar en jugando
en su casa para luego participar compartiendo sus experiencias en comunidad mediante pataformas

digitales. == 7
*2 Propuesta para lanzamiento ' Suscripciones
MVF 0.5 ©ON Servicks Coneierye
b pra = Agrogar Mentring | dsnsarda

wawmepplenetecon Bomaies 0 G OB | e i
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Fuente: Elaboracion propia

Como ultimo punto, resulta importante hacer notar que el servicio concierge no se puede realizar ya

que no se permiten los eventos publicos por la contingencia sanitaria por el COVID-19 en las fechas
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del desarrollo de este proyecto. Este problema se convierte en un reto ya que resulta probable que
se pregunte en rondas de financiamiento o con sinodales ¢ Y qué pasara cuando la gente no se pueda
reunir en persona para jugar? y se opta por proponer un siguiente PMV, que quedara fuera del
contexto de este proyecto, pero describimos brevemente aqui.

Team Up, Game On o T.U.G.O. en sus siglas en inglés es el nombre del siguiente PMV que sera el
concierge de forma remota y se lanzara mediante financiamiento de masas en la plataforma de
Kickstarter, proyectando la fecha para inicios de Julio del 2020. Este PMV constara de la elaboracion
de laprimera liga TT a crearse con equipos a nivel internacional. Estos equipos competiran a manera
de juegos infinitos, un concepto desarrollado por James P. Carse en su libro Finite and Infinite
Games y que se adapta a los negocios por Simon Sinek en su obra The Infinite Game, donde propone
una metodologia simple para que los negocios operen primero como empresas sociales, con una
causa justa, y las ganancias sean el resultado de este emprendimiento social y juego infinito y no la
finalidad de la empresa. Y como son estos juegos infinitos? Son juegos o actividades que se realizan
con una principal razén en mente, la de seguir realizdndola mientras que un juego finito se juega
para alcanzar un objetivo, como ganar. Un par ejemplos claros que expone Sinek, cuando Kodak
una empresa que no requiere introduccion y con una mentalidad de innovacion decidié de dejar de
avanzar su tecnologia al no lanzar la fotografia digital, tecnologia que kodak misma desarrolld, para
no sacrificar las ganancias de su modelo de negocios, abandoné su causa de desarrollar tecnologia
para la captura de imagenes y se enfocd en ganar, en este caso dinero para sus inversionistas. Ahora
Kodak todavia existe, declarado en bancarrota y como una tenue sombra de lo que solia ser. Mientas
CVS, una compafiia de distribucién de farmacéuticos similar a lo que en México serian las farmacias
Guadalajara, con una causa de “Ayudar a la gente en su camino a una mejor salud”, que ademas es
su slogan, fue confrontado con su venta de cigarros en sus tiendas, decidio retirar este producto de
sus tiendas y apegarse a su propia filosofia a pesar de la enorme perdida que esto le significaria, ya
que su objetivo era promover la salud y su operacion era precisamente para promover la salud y no
solo para tener un medio para ganar dinero, Se apegaron a su causa Yy siguieron jugando a promover
la salud mientras que la perdida del ingreso por cigarros rapidamente se recuperd con el revuelo de
relaciones publicas no intencionadas y la generaciéon de lealtad de personas que comparten sus
valores (Sinek, 2019). Esta sera la forma que Mepple Mettle proyectara sus actividades. Jugando
por jugar, jugando por promover los beneficios positivos que los juegos proveen. Esta filosofia

desarrollara las columnas para la marcay el eje social para hacer de este esfuerzo una empresa social.
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Este PMV tiene otro proposito: Crear una comunidad de prueba, también conocida como Beta, para
poder empezar este proyecto como un verdadero startup y un financiamiento inicial virtual de $0 y
arrancando con lo obtenido de esta campafia de Kickstarter, ademas de la contribucion de tiempo de
sus creadores. Esta comunidad encaminara a este startup, como lo dice Peter Thiel en su libro Zero
to One, un culto de fanaticos de una propuesta que es correcta, promoviendo, es decir, vendiendo
esta propuesta correcta mediante una herramienta de venta que sera la conexion, pero vendiendo el
servicio real, la socializacién y promocién de valores mediante los juegos. Ya que de nada sirve

crear un producto grandioso si no se tiene una forma efectiva de venderlo (Thiel, 2014).

6.6 Fuerzas del mercado en analisis del proyecto

Mepple Mettle desarrollaré un servicio que actualmente solo se ofrece de forma directa y especifica
entre sus competidores hacia sus usuarios y sus servicios. Pero hay y una gran excepcion: Roll a
Game, una expo de juegos de mesa realizada por La Caravana que se ha llevado a cabo el 2018 y
2019 en la Expo Guadalajara que incluye area de juegos de rol y paneles de disefio y promocion de

juegos y gamificacion.

Sin embargo, segun la investigacion realizada, esta expo es una oportunidad ya que ha expuesto
parte de las flaquezas de la industria y ayudado a sacar a algunos de sus participantes a la luz, asi
como lograr atraer a varios nuevos jugadores a publicar sus juegos, por lo que su logro principal ha

sido exponer la existencia de creadores locales y sus pros y contras.

Rivalidad entre compafiias

En vista de como se apoyan varias compafiias entre si promoviendo los productos de sus
competidores y redactando algunas licencias para uso compartido de propiedad intelectual, se
actuara asumiendo que esto debido a que es un nicho pequefio de mercado y la mayor competencia
viene de los mayores jugadores quienes no voltean a ver publicamente a la competencia e incluso
otorgan licencias de propiedad intelectual para que se abra variedad de productos y crezca el
mercado, y la gran cantidad de pequefias empresas se dividen en una gran cantidad de micro nichos
y solo algunas, contadas con los dedos, han desarrollado algun tipo de marca. En distribucion es otra
historia. Por precios y poder de canales Amazon es amo Yy sefior del mercado seguido de Ebay. Los

distribuidores fisicos solo cuentan con el poder de servicio personal.
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En cuestion de informacion y socializacion, cada compariia se enfoca en su propio mercado. Los
participantes que se enfocan en multiples mercados lo hacen a forma de blogs buscando
promocionarse como individuos. Las compafiias que hacen eventos de similares a los propuestos
por Mepple Mettle lo hacen a través de expos y eventos enfocados principalmente en sus propias

compaiiias e intereses.
Poder de los proveedores

Ya que el principal canal en el que participara Mepple Mettle sera digital, promoviendo la conexion
y cultura, los proveedores principales de plataformas son tan numerosos como internacionales, por
lo que se puede seleccionar libremente las opciones que mas se acomoden a las necesidades de

nuestra empresa.
Poder de los clientes

El verdadero reto en el poder de los clientes es la enorme cantidad de productos sustitutos y la
facilidad con la que pueden decidir por otra opcién. Para poder enfrentar esta amenaza Mepple
Mettle debe de marcar su diferenciacion de forma muy clara para reducir esta facil sustitucion y al
mismo tiempo ampliar la brecha con la competencia directa. Frecuentemente la oferta es mas grande
que los ingresos de los usuarios. La capacidad de retencion de clientes es igual a la fuerza de marca
de las compaiiias seguido de su calidad. Las compafiias chicas o entrantes dependen de las modas
en internet, la captura de los clientes entrantes o perdidos de otras compafiias y diferenciacion que
puedan ofrecer hasta cimentar su base de usuarios.

Barreras de entrada y salida

Habiendo gran cantidad de productores subsidiarios y canales de distribucidn, las barreras de entrada
son practicamente inexistentes, limitadas a un poco de conocimiento, experiencia y voluntad de
querer entrar al mercado del desarrollador. Las pocas barreras de salida que existen se limitan a la
compra acumulativa de productos similares, como los juegos de cartas y manuales de contenido de
juegos de rol. Sin embargo, estas suelen ser poco efectivas para evitar el cambio de producto y suelen
convertirse en problemas para los productores cuando el producto a llegado al fin de su vida y deben
de descontinuarlo, perdiendo considerable cantidad de usuarios que no quieren perder su inversion

cuando el productor convierte sus productos en obsoletos.
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El hecho de que uno de los mayores productores comparta su propiedad intelectual para que mas
competidores entren y creen una mayor oferta para atraer mas mercado dice mucho de su preferencia

a expandir el mercado y su seguridad de posicionamiento.
Disponibilidad de Productos Sustitutos

Siendo un producto que su principal satisfactor es el de la socializacion, la cantidad de productos
sustitutos secundarios en inmensa y el nimero de productos sustitutos directos casi igual de grande.
La poca diferenciacion que existe se enfoca en la calidad y en el precio y esta diferenciacion esta en
el poder de los principales jugadores del mercado y en algunos terceros que han logrado sobresalir.
Los jugadores entrantes tienen que enfocarse en la diferenciacion por la innovacion del producto o
por enfoque del mercado, apuntando a un nicho muy especifico. El perfil de comportamiento de los
usuarios de curiosidad y compulsién de coleccionista lo inclina a probar con frecuencia nuevos

productos.

Este analisis de fuerzas deja claro la estrategia a seguir utilizando la misma metodologia propuesta

por Porter, la cual se describira en el siguiente capitulo en el punto de plan de accion estratégico.
6.7 Monetizacion

Los ingresos de Mepple Mettle se canalizaran por dos vias: a través de membresias y eventos. Las
membresias, que es el modelo ideal para un servicio de aplicacién y comunidad digital, se ofertaran
en cuatro niveles desde el modelo gratuito Freemiun, a detallarse en el punto de modelos de negocio,
hasta el de mecenas o patron, en su palabra en inglés. Estos precios y servicios se detallan en la

figura siguiente.

Los precios se basan en la tabla de comparacion de plataformas en el capitulo de mercado y se
modifican para alcanzar un punto de equilibrio y retorno de inversion apropiado, puntos detallados

en la seccidn de ingresos en el siguiente capitulo.

El ingreso recurrente y principal en este modelo de negocio es la suscripcion mensual de los usuarios,
considerando inicialmente un promedio de suscripcidn base de $150 pesos mensuales, considerando
nuevamente el principio de Pareto considerando que abra una promedio de relacion de 8 a 2 en
relacion 8 usuarios de $95 y 2 de $195, por lo que es de vital importancia que el crecimiento sea
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desde el lanzamiento del servicio y la plataforma.

significativo y constante durante los primeros meses para tener un ingreso constante y en crecimiento

Figura 24: Modelo de monetizacion principal de suscripciones
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Fuente: Elaboracion propia

Para poder calcular el Costo de Adquisicion de Clientes y el Valor Vitalicio del Cliente, 0 CAC y
VVC en su abreviacion, se proyecta la siguiente estructura de costos inicial que constaria de los
siguientes elementos a considerar en el primer afio seria la siguiente:
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Tabla 6: Proyeccion de costos contra ingresos para calculo de CACy VVC

Qreacion/ Modificaciones ¢ 15000 ¢ 5000 $ 10,000 $ 5000 $ 30,000
Landing Page

Costo Campana Digital $ 9000 $ 9,000 $ 9,000 $ 9,000 $ 36,000
Freelance Disefio $ 6000 $ 6000 $ 6,000 $ 6,000 $ 24,000
Freelance Programador Web $ 10,000 $ 5,000 $ 5,000 $ 5,000 $ 25,000
Registo de marca INPI $ 2,500 $ 2,500
Asesoria Legal $ 4000 $ 4,000 $ 4,000 $ 4,000 $ 16,000
Eventos F2F $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 12,000 $ 48,000
Otros Gastos (Suscripciones,

Servicios etc)) $ 3000 $ 3000 $ 3,000 $ 3,000 $ 12,000

Fuente: Elaboracion propia

Con esto a considerar el gasto promedio de los usuarios y el crecimiento deberia ser el siguiente

para que este crecimiento sea rentable y constante en el tiempo:

Tabla 7: Proyeccidn de crecimiento e ingresos para célculo de CACy VVC

E_EE-EI-

Crecimiento Paid 180 2'70 360
Crecimiento Organico
mﬁﬁ.

Ingresos __________Jai_____Ja2 ___Ja3____Jaa ___lTotales |

Ingreso por suscripciones $ 14580 S 29,160 $ 43,740 S 58,320 S 145,800
Ingreso por merchandising S 4374 S 8,748 S 13,122 S 17,496 S 43,740

Totales __________|$ 19,148 |$ 38,207 |$ 57,445 |$ 76,594 [$ 191,484

Fuente: Elaboracion propia
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De esta manera el crecimiento de usuarios se veria representado de la siguiente manera en el plazo

de dos afos, con lo que se estimaria al final del segundo afio un total de 1,758 usuarios y un ingreso

aproximado de $344,500 MXN por trimestre:

Tabla 8: Proyeccion de usuarios

Crecimiento de Usuarios
2000
1800
1600
1400
1200
1000
800
600
400
200

Qlvl Q2v1l Q3vi Q4 Y1 Q1ly2 Q2 Y2 Q3 Y2 Q4 Y2

=== Crecimiento Paid 90 180 270 360 540 790 1090 1490
43 81 158 218 298
179

Crecimiento Organico 7 14 27
Abandono 0 19 30 40 62 95 131
Reales 97 193 294 399 613 932 1286 1758

Fuente: Elaboracion propia

Estas proyecciones arrojan un CAC de $100 pesos y un VVC de $4,760 pesos

Es por ello la importancia de contar con un modelo de negocio de crecimiento constante en el cual
este implementada una mejora continua, la introduccién de venta de productos en la plataforma, las
campanas digitales y sobre todo una estructura de trabajo donde el marketing de contenidos vy el

disefio de experiencias para el usuario seran el factor de éxito en la vida del proyecto.
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Capitulo VII

Conclusiones



7. Conclusiones

En opinion de Mepple Mettle, comenzar la investigacion del desarrollo de un producto definiendo
los trabajos del cliente es comenzar con el pie derecho. Encontrar la respuesta correcta no solo dirige
al camino correcto, también proyecta una perspectiva mas amplia para descubrir mas oportunidades
relacionadas con el producto y potencializa la capacidad de su diferenciacion. Encontrar el encaje
de problema-cliente es el primer paso para el desarrollo de un producto que resuelva un problema,
no que solo cree y satisfaga un deseo, ya sea el de su comprador impulsivo o el de su creador,

también impulsivo.

Respondiendo a la pregunta ¢En qué negocio esta usted? de Theodore Levitt de en (Levitt, 2006)

Figura 25: Encaje de cliente-problema

n r 4 ] 4 a
¢EN que negocio estanamos
' u
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es lo mismo que el
| entretenimiento
Declaracion del Trahajo UthD)
Encontrar jugadores afines cerca de ti.
Contar con un juego y lugar increible
para jugar.

Pertenecer a una comunidad local e
internacional inclusiva y narticinativa.

Fuente: Elaboracién propia
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Una vez encontrado este encaje se puede proponer un producto apropiado, el cual puede ser algo
totalmente inesperado, pero si se mantiene una mentalidad flexible y abierta, esta puede ser una

solucién real y una mejor oportunidad para desarrollar.

Figura 26: Encaje de producto-mercado
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-
]

La comunidad de crecimiento
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través de la cultura de los
juegos te mesa.

Fuente: Elaboracion propia

Mepple Mettle queria disefiar juegos de rol sencillos mientras trataba de cambiar paradigmas
negativos no relacionados al producto y acabard conectando a jugadores y apasionados de
actividades recreativas de Table Top mediante una plataforma digital centrada en una comunidad

gamificada al estilo de liga deportiva que competira solo en el placer -y beneficios- de jugar.

Conclusién de la metodologia.

Para cerrar esta investigacion de una propuesta de negocio basandose en el método cientifico,
hacemos una retrospeccion simple del todo el proceso con el fin de recapitular y demostrar como un

72



negocio se puede elaborar con estos simples pasos, y su veracidad dependera de cuanto se profundice
en estos simples pasos y se actue sobre los resultados con una mentalidad neutral sobre resultados y

no preferencias. Es decir, hacer caso a lo que se encuentra y no solo a lo que se desea.
Se realiza esta breve retrospeccién planteando el proceso usando los resultados finales validados.

Observacion: Los juegos de mesa ofrecen muchos beneficios ademaés de la recreacion, tales como
el desarrollo cognitivo, la validacion personal a través de la convivencia y el desarrollo creativo a
través de la resolucion de problemas y la diversificacion de actividades. Sin embargo, han perdido
popularidad debido a que los productos sustitutos, principalmente los digitales son demasiado

NUMErosos y convenientes y esto hace que no se aprovechen sus beneficios.

Planteamiento: ¢Si se lograra popularizar y acercar de forma conveniente a su mercado y nuevos
mercados se podria aprovechar todos sus beneficios forma apropiada y ofrecer este servicio de una

forma auto evolutiva?

Hipotesis: Lo juegos de mesa se pueden popularizar si se ofrecen de una manera atractiva y
conveniente utilizando la tecnologia y las tendencias culturales de forma apropiada para poder
diferenciarse de sus sustitutos.

Experimento: Se creara una plataforma digital donde se conectara a usuarios novatos con experto
y a profesionales dependiendo de sus necesidades de socializacion, juego y desarrollo creativo de
recreacion o profesional. Esta conexion se cimentard en valores de curiosidad, creatividad y
comunidad proyectados en una marca, la que diferenciara a sus sustitutos y operara a forma de un

juego infinito, promoviendo el crecimiento personal y en comunidad a través del juego.

Resultados y Conclusion: Se valido la aceptacion de dicho producto cuando este se ofrece de
manera apta para un publico general, donde este puede elegir el juego, su locacién y nivel de pericia
en este a través de una herramienta electronica que permita esta seleccién y que el usuario pueda

integrarse en grupos que reflejen sus valores y a una cultura que refleje sus preferencias.

Desde luego este proceso resulta idilico ya que todo el desarrollo se realiza utilizando el
planteamiento hipodtesis y experimento que dieron resultados validados. Como ya se demostro en el
capitulo anterior a través del andlisis de resultados, en ocasiones ni siquiera se realizaban las

preguntas apropiadas.
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Como en muchos procesos, una vez que se muestra el resultado positivo todo parece facil y obvio,
sin embargo, si se documenta el proceso se puede demostrar que posiblemente no fue nada facil y
requiere de pericia, dependiendo del proceso, para obtener resultados de acordes a dicha pericia.
Realizar este proceso de validacion tiene otros beneficios ademas de reducir riesgos probando las
hipdtesis y resultados, y esto son a manera de hallazgos no solo en las respuestas que se buscan,
también se pueden lograr muchos otros hallazgos relacionados con el mismo tema, beneficio que no

se lograria si se sigue una linea recta hacia lo que el que propone el proyecto quiere y cree es cierto.

Sin embargo, no podemos dejar a un lado el paso que sigue, la ejecucidn ya que una excelente idea

no sirve de nada si no se puede llevar a cabo, lo que nos lleva al Gltimo capitulo de este proyecto.
Conclusiones personales

Claudio Echeverry: Personalmente, este proyecto me da una gran satisfaccion personal pues, con
esto concluyo el posgrado en la Maestria de Mercadotecnia global del ITESO. Me parece que fue
un proyecto muy interesante, el cual ha evolucionado desde hace un par de afios cuando Hugo
empez0 a plantear la problematica de este, y aunque no fui parte del desde un inicio me satisface
poder ayudar a concluir un proyecto que tiene un gran potencial en el mercado en un mercado tan
especifico que no ha sido atendido adecuadamente por desconocimiento del mismo y que existe un

gran potencial monetario tanto local como internacionalmente.

Las posibilidades y la creatividad a las que este proyecto se puede desarrollar son infinitas, si bien
requiere una diciplina de crear contenido constantemente y de una innovacion creativa inmensa,
considero que las bases estan sentadas y todas las acciones que se requieren para llevarlo a la vida
son solidas y que, con un buen liderazgo, estructura de costos y planeacion estratégica con objetivos

a corto, mediano y largo plazo, sin duda tendré éxito en el futuro.

Agradezco a todos los profesores que nos guiaron en este proyecto durante este Ultimo semestre y
en particular a Alberto pues su clase fue de gran utilidad y llevo conmigo grandes aprendizajes que

sin duda aplicare en mi carrera profesional.

Hugo Solis: La realizacion de este proyecto en el trascurso de la maestria fue un reto que, si bien
valié la pena, quiza no fue la mejor idea. La metodologia de la maestria esta hecha para donde se
lleva a cabo; en una escuela. El desarrollo de proyectos reales no encaja en esta metodologia y no

porgue no sea la apropiada, sino porque que el nivel de interés y participacion de los alumnos con
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los que se colabora no siempre sera el apropiado para un proyecto real, y en algunas ocasiones ni
siquiera el del maestro. Sin embargo, como dicen por ahi, la friccion pule a la gema y las gemas en
forma de hallazgos y amistades encontradas en este trayecto me han parecido increiblemente

valiosas.

Es desafortunado pero apropiado que desaparezca la modalidad de emprendimiento en su
metodologia actual, pero solo porque pienso que no se esta aprovechando como se podria. Es una
maestria, y si los procesos que llevamos son similares a los de una licenciatura entonces, creo que
algo se esta desaprovechando. Los maestros estan a la altura y en general tienen la disposicion para
responder inquietudes dentro y fuera de la metodologia establecida y las herramientas digitales
actuales facilitan increiblemente la creacion de productos y su comercializacion, por lo que, un
startup real ya esta al alcance de cualquiera con la iniciativa, empuje y conocimiento. En mi opinion,
me parece que una modalidad de emprendimiento deberia de enfocarse no solo en la investigacion

y experimentacion; debemos de emprender.

Esta modalidad es ideal para la maestria de mercadotecnia y de administracion de negocios, pero
deberia de tener un enfoque en lo que su mismo nombre propone, en el emprendimiento. Ademas
de los recursos de la instancia de las maestrias de negocios se cuenta con los recursos en el ITESO
para la asesoria legal, administrativa, tecnoldgica e incluso de incubacion para lanzar startups que
tengan la finalidad de desarrollar el proceso de principio a fin de una empresa, desde su incepcion
hasta su disolucidn, pasando por investigacion de mercado, desarrollo de producto, promocion vy, el

paso clave; el lanzamiento a un pablico real. Esto es emprendimiento.

Agradezco profundamente a los excelentes maestros y personal administrativo por su apoyo, por
transmitir sus conocimientos y experiencias personales y por compartir su tiempo fuera de clases.
Especialmente a los maestros y comparieros que me permitieron y aguantaron para continuar con
este proyecto a pesar de no ser de comida organica, bebida alcohdlica o una app. Daremos nuestro
mejor esfuerzo para que Mepple Mettle sea un éxito social y empresarial y continuemos llevando el
nombre del ITESO en alto.
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Capitulo VIII

Propuesta



Hasta este punto se ha presentado el mercado, los experimentos y resultados, la propuesta de

producto y su evolucion, su monetizacion e incluso las conclusiones del proyecto, por lo que en este

capitulo final, después de las conclusiones. Lo que se presenta es el lienzo de modelo de negocios

que vuelve a repasar de manera més puntual varios de los temas ya presentados y algunos que no se

han tocado o desarrollado a profundidad, esto para presentar la estrategia y tacticas para la ejecucion,

crecimiento y proteccion del entorno de este proyecto.

Figura 27: Lienzo de Modelo de Negocios de Mepple Mettle
Business Model Canvas
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Fuente: Elaboracién propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)

8.1 Modelo de negocio

El proyecto se basa ademas de las metodologias del manual del emprendedor de Blank y el desarrollo

agil Ries, en la metodologia del lienzo de modelo de negocios de Ostenwalder y Pigneur. Este lienzo

se presenta en este capitulo final ya que servira para presentar una vision general de todo el proyecto
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de forma practica y rapida, ademas de la interaccidn entre sus puntos y el desarrollo de otros puntos

que se desarrollan de mejor manera en esta metodologia.

Se repasaran las areas del lienzo de manera puntual y se profundizara en los puntos que tengan
importancia en la ejecucion del proyecto, y las tacticas puntualizadas dentro de cada area. Se
mencionaran las metodologias, técnicas y lineamientos a seguir y el ¢por qué? de dichos métodos,

pero no se profundizaré en ellas ya que cada una requeriria de su propio capitulo.

Iniciamos con el apartado de Segmentos ya el modelo sugiere atinadamente que se debe iniciar

definiendo a quién se va a atender.

e Segmentos de clientes: ¢ A quién serviremos?

Se atenderd al segmento de caracteristicas socioeconémicas NEO (Norton 2012) con aficién a los
juegos de mesa, y la curiosidad, creatividad y comunidad. Perfil que se aplica incluso a los asociados

ya que se debe empatar en valores para poder colaborar de forma armoniosa.

Arquetipo Jugadores: Los usuarios no solo de los servicios de Mepple Mettle, también de los

juegos de mesa que se promueven en la plataforma y el contenido.

Arquetipo Expertos: Usuarios y promotores de juegos, servicios y marca de Mepple Mettle, asi
como asociados profesionales que promueven sus productos y cultura a través de la plataforma. Los
expertos de promoveran como propone apasionadamente Seth Godin: Linchpins, que es el nombre
en inglés de los pernos en los que giran los engranes. Estas personas seran indispensables (Godin
2010), el eje central que mueva y promueva los valores y actividades de Mepple Mettle. Se adoptan

los principios propuestos por Godin y se apropiaran para adaptarse a los valores de marca.

Los arquetipos se seguiran desarrollando directamente con los usuarios durante la etapa Beta de
T.U.G.O.

Gamificacion: Los arquetipos se definirdn con clases similares a profesién de acuerdo con las
preferencias del usuario y se organizaran como participantes de una liga deportiva. Estas clases
tendran niveles que reflejaran la participacion del usuario en la comunidad y le otorgaran beneficios

dentro de la plataforma. Ademas, se otorgaran insignias por participaciones notorias, lo que le traera
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prestigio y beneficios dentro de la comunidad. Estos niveles se implementaran también en asociados,

fomentando su participacion directa con la comunidad (Burke. 2014).

Tribus: Apoyandose en la propuesta de Seth Godin descrita en su libro de Tribus, se promovera la
unificacion de los arquetipos dentro sus propias ecologias y culturas, donde se promueva la
inclusion, diversidad y el empoderamiento para generar iniciativa y, principalmente, permitiendo
que se desarrollen solas, involucrdndose solo como apoyo y guia. (Godin 2008). Estas tribus también
se integraran en la gamificacion permitiéndoles desarrollarse con sus preferencias, ya sea como
equipos en las ligas o clanes sin participacion en competencias, gremios que desarrollen contenido,

etc. Las posibilidades de definicion y desarrollo cultural son muy amplias.

Figura 28: Propuesta de Valor y Mercado del lienzo de modelo de negocio
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Fuente: Elaboracion propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)
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e Propuesta de Valor: ;Qué le ofreceremos?

Aqui replanteamos los trabajos de conveniencia, promover y disefiar y los convertimos en los

servicios validados. Estos tres servicios centrales se involucran ampliamente de diferentes maneras

en diferentes areas, por lo qué, en lugar de definirlos como un calendario, una aplicacion o una base

de clientes, se definiran por la actividad que desarrollan. La finalidad es que los métodos sean

evolutivos y adaptables a la funcion que ejercen, hoy se podra generar la conexion con un servicio

de calendario de Google y mafiana puede ser una aplicacion y la finalidad sigue siendo la misma, la

conexion. Esto planteamiento mantendra una mentalidad abierta e innovativa y un juego infinito.

Figura 29: Lienzo de Propuesta de Valor
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Fuente: Elaboracién propia basada en (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, Smith 2014)

Conexion: Conectar a usuarios con su producto, cultura y comunidad.

e Herramientas: Plataforma, aplicacion, agendas de eventos, comunidad categorizada por

preferencias. Foros para interaccion y Boletin noticiero y de contenido comunitario.

Creacion: Fomentar la creatividad y el desarrollo de cultura y contenido con propdsito.

80



e Herramientas: Contenido recurrente con propdsito y redireccion de propdsito a través de un
blog en plataforma y foros de desarrollo y participacion. Publicacion periddica digital e

impresa. Desarrollo de eventos de promocién y cultura.
Comunidad: Apoyar la formacidn, desarrollo y participacion de comunidades.

e Herramientas: Plataforma con: Liga de juegos. Facilitacion de herramientas para disefio y
desarrollo de grupos y comunidades locales e independientes. Eventos locales e
internacionales desarrollados para plataformas digitales. Todas las comunidades se apoyaran
con gamificacion como la de los arquetipos.

Los servicios se centran en la plataforma, la que distribuye los servicios en sus categorias de arriba
descritas. Y como se muestra en la Figura XX: Plataforma. La ejecucion de dichos servicios se
estructura con metodologias especificas:

Plataforma de conexion: Es la suma de los servicios y herramientas con la que Mepple Mettle se
comunicay lleva sus servicios a sus usuarios y asociados. Este servicio se disefia de forma un modelo
de negocios y una comunidad, y para disefiarse se utilizarén los lineamientos de La Economia de
Membresias de Robbie K, Baxter (2015) que describe una multitud de puntos técnicos y ejemplos
de comunidades centradas en membresias en linea, asi como la obra ya mencionada de Holiday y su
Perennial Seller (2017) y la alineacién de accion de Monster Loyalty de Jackie Huba (2013) que si
bien resulta muy sencillo aporta puntos y ejemplos valiosos. Recordemos que todo parece sencillo

una vez que se ve en marcha.

Contenido Entrante: La creacion de contenido puede parecer sencilla y solo dependiente de la
pericia de su creador, pero sin una técnica y objetivo, dicho contenido se perdera en un mar digital
saturado de creadores fabulosos y sus blogs. Se necesita encausar y dar metodologia a este contenido
para darle un propoésito y mejor aun una redireccién hacia un proposito nuevo una vez acumulado
suficiente contenido redireccionarlo hacia la creacion de publicaciones méas grandes. Para esto se

utilizaran las metodologias y técnicas publicadas de Justin Champion en Inbound Content (2018)

Comunidad: El tercer servicio central y pilar de marca. Se desarrollara una comunidad central en
la que se apoyara la aplicacion de conexion para emparejar jugadores con sus perfiles y preferencias.
Partiendo de aqui los usuarios podran unirse a otros grupos y formar sus propias comunidades

basadas en sus preferencias. Mepple Mettle disefiara la gamificacion base para las comunidades y
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apoyara la personalizacion de dichas comunidades como un servicio, asi como actuar como un guia
y mediador. Las comunidades seran autonomas y de sus propios miembros, Mepple Mettle solo sera
un facilitador. Como parte de los servicios a ofrecer a las comunidades seré el disefio y creacion de
su mercancia propia, es decir, las vestimentas de su tribu y equipo. Las comunidades se desarrollaran
centradas en sus propias reglas y liderazgo, pero siempre de acuerdo con los valores colaborativos
de Mepple Mettle y fundamentados en al menos uno de los pilares de marca: Conexion, Creacion y
Comunidad. Para fundamentar el desarrollo y sustento de dichas comunidades se utilizaran las bases
de disefio de la plataforma ademas de los lineamientos propuestos en la excelente obra de Fanocracy
de David M. Scott y Reiki Scott (2020), donde profundizan en la creacion de una democracia de
Fans y como permitirles que se integren, aduefien y desarrollen el producto y la marca. Por Gltimo
pero no menos importante, el incentivara el desarrollo de una cultura central y de culturas propias
de las comunidades interesadas, ya que, este Ultimo elemento es de los que generan mas coercion y
permanencia, generando identidades propias y fuertes a dichos grupos, tal como se expone en las
propuestas de los libros de The Culture Code de Daniel Coyle (2018) donde se establece que una
cultura grupal construye seguridad, confianza y propdésito entre otras cosas valores igual de
importantes, y estableciendo un ligero lineamiento mas empresaria y estructurado de como construir

una cultura propia con la obra de What you do is who you are de Ben Horowitz (2019).

Cultura y Eventos: Para cerrar el tema de la cultural, la creacion de eventos se centrard en el
proposito de fomentar y cimentar esta cultura, con eventos enfocados a ese propdsito. Los eventos
tendran siempre dos funciones, promover el juego y la comunidad y continuar el desarrollo cultural
de este mercado. Cualquiera que sea el tema de momento de dicho evento se debera de disefiar con
un proposito que promueva los valores y causa que representa Mepple Mettle, siguiendo los sencillos
pero significativos lineamientos propuestos por Priya Parker en The Art of Gathering (2018), donde
centra un evento con un propdésito y plantea ciertas reglas para planear dirigir el evento y no dejar a
los participantes a su suerte sin intervenir demasiado dominando y restringiendo la situacion. Al
parecer, de acuerdo con méas de dos libros, la mejor participacion en comunidad es iniciar el
movimiento, encausar a la comunidad y permitirle dirigirse con autonomia, manteniéndose presente

y disponible, pero al margen.

Se desarrollaron estos tres puntos mas a fondo con sus metodologias y fundamentaciones para

establecer el plan de disefio y accion, ya que en el desarrollo de la propuesta solo se tocaron como
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suposiciones e hipotesis. Todavia hay que disefiar cada servicio utilizando los mismos métodos de
desarrollo agil y agregando otras metodologias de desarrollo de producto y de servicio, lo que es una
jornada aln mas larga y divertida que la tomada en este proyecto. Estos desarrollos se alinearan con
el lanzamiento de T.U.G.O. utilizando a e publico reunido como comunidad de prueba, agilizando

enormemente su desarrollo.

e Relacion con clientes: En esta seccidn se desarrolla la metodologia de relacion de clientes.

Para que una empresa pueda ser exitosa y estar bien posicionada en el mercado es necesario utilizar
herramientas de mercadotecnia digital, en este proyecto se utilizara el embudo de conversion, que
es un modelo que determina las distintas fases o0 pasos que tiene que dar cada uno de los visitantes
de nuestra web hasta cumplir un objetivo determinado: normalmente convertirse en un registro o

lead o concretar la compra de un producto o servicio.

Figura 30: Relacion con clientes del lienzo de modelo de negocio
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En general, podemos distinguir 5 fases o etapas basicas en el embudo de conversion:

@)

Conocimiento: Consiste en dar a conocer nuestra marca o0 servicio mediante estrategias de
marketing en linea con el fin de atraer el mayor nimero posible de usuarios a nuestra web o
blog.

Consideracion: Se trata de ir ganandonos poco a poco la confianza y el interés de la audiencia.
Blsqueda y prueba: Es la conversion mas importante, consistente en transformar a la
audiencia en clientes reales.

Compra: Es el objetivo principal, obtener una venta por medio de estrategias digitales.
Referencia El objetivo es que los usuarios pasen el mayor tiempo posible en nuestra web y
fidelizarlos. Para ello es fundamental que se conviertan en registros o leads, para tener sus datos

y poderles hacer seguimiento.

En primer lugar, el embudo o funnel nos sirve para conocer un dato vital: cudl es el porcentaje de

pérdidas de usuarios de nuestra web en cada uno de los pasos definidos hasta lograr los objetivos

que nos interesan.

Figura 31: Embudo de mercadeo
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Fuente: Marketing 4.0 (Kotler, 2016)
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Dicho de otro modo, de los usuarios anénimos que llegan a nuestra web, solo un determinado
porcentaje terminara dejandonos sus datos en un registro (conversion a prospectos). Y, de estos, un
nmero menor, tras una serie de acciones de seguimiento 0 maduracién, acabard comprandonos un

producto o contratando un servicio, transformandose asi en cliente real.

Obviamente, cuando ponemos en marcha un proyecto de marketing de contenidos o de marketing
online queremos conseguir la méaxima rentabilidad. Y para ello nuestro objetivo debe ser que el
porcentaje de pérdidas sea el mas bajo posible. O, dicho de otro modo, que los usuarios que van

superando las distintas fases del embudo sean los maximos posibles.

La definicion de un funnel de conversion, con sus distintas etapas y objetivos planteados y realmente
conseguidos, nos puede hacer comprender que posiblemente es mas rentable y eficaz atraer un tipo
de usuario mas interesado con nuestro producto con el fin de reducir el porcentaje de caidas durante

las distintas fases del proceso.

Es importante considerar que inicialmente para este lanzamiento se calcula un crecimiento paulatino,
el cual requiere una inversion en el registro de la marca, la creacion de la plataforma y el sitio web,
asi como en publicidad en medios digitales que atraigan trafico a esta misma. Como se explico
anteriormente en la estrategia de medios en los cuales se considera Google e Instagram. El
planteamiento y la asignacion de tareas para poder implementar este proyecto se presenta en la figura

29: Lanzamiento de campafia digital.

Para poder llevar a cabo esta estrategia, la plataforma debe de pasar por un proceso de validacién de
experiencia de usuario donde pasen las pruebas de calidad necesaria para evitar una mala experiencia
web que llevaria el proyecto a un fracaso por una mala impresion de los clientes al no estar habilitada
completamente. En una segunda etapa poder empezar a introducir los productos complementarios

en el sitio web.
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Figura 32: Lanzamiento de campafa digital
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Fuente; Elaboracién propia

Los métodos de comunicacion y mercadotecnia se alinearan con los valores propuestos en el libro
This is Marketing de Set Godin (2018), quien, como ya se ha nombrado varias veces en este
documento, proyecta sus valores personales alineados al desarrollo social y no solo con finalidades
financieras. Este libro presenta numerosas metodologias importantes de mercadeo desde un punto

de vista mas humano y social, lo que se alinea con los valores de Mepple Mettle.

Por ultimo, la estrategia quedaria planteada de la siguiente manera cubriendo todas las conexiones
en cada una de las etapas del embudo y en las distintas redes sociales y contactos planteados.

e Canales. El principal medio de distribucion y contacto seran los canales digitales.

La gran mayoria de los servicios llevandose a través de la plataforma y mediante proveedores
mientras se desarrollan los servicios en sitio. Se manejaran las redes sociales mas populares como

Facebook, Instagram y Twitter, asi como Youtube y Twitch para cubrir videos de eventos. Para
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lanzar proyectos se utilizara Kickstarter y para iniciar el modelo de membresias se utilizara Patreon
mientras se desarrolla una plataforma de membresias propia. Para iniciar y mientras que se desarrolla

la plataforma propia, la comunidad se desarrollara en la plataforma de juegos Discord,

Los pagos de servicios Unicos y eventos se realizaran de forma electronica mediante comercio
electronico y PayPal y la distribucion de mercancia fisica se hara mediante servicios de paqueteria
especializados como UPS y USPS en envios internacionales.

e Estructura de costos. Se presenta una estructura de costos sencilla para mostrar la estrategia
de lanzamiento y proyeccion a corto y mediano plazo, asi como la estrategia de locacion de recursos,
los que se designan en su mayoria al disefio de la plataforma para el desarrollo de la comunidad.

Esta base también se utiliza para establecer el CAC de $100 pesos y un VVC de $4,760 pesos.

Figura 33: Canales y Estructura de Costos del lienzo de modelo de negocio
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Fuente: Elaboracién propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)
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Al final de este documento se proporciona el Anexo 1: Ingresos y Costos para poder analizar a

detalle las proyecciones de la empresa.

Figura 34: Fuentes de Ingreso del lienzo de modelo de negocio
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Fuente: Elaboracién propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)

e Fuentes de Ingresos: La principal fuente de ingresos serad el modelo de ingresos recurrentes.

Este modelo contempla suscripciones de usuarios jugadores en una de las 3 categorias de paga que
tienen un rango de $95, $195 y $695 pesos mensuales. Estas categorias se presentan en la Figura 22,
de suscripciones. Los ingresos recurrentes a forma de iguala por parte de los asociados representan
un ingreso minimo, estimando un costo de $3,995 pesos mensuales. Los ingresos por eventos de
financiamiento de multitudes y por hitos resultan importantes ya que son los que pueden evitar la
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necesidad de socios financieros. Se requiere de planear la proyeccion de crecimiento aunado a un
plan de financiamiento adecuado para una microempresa, y siendo este una empresa de proyeccion

digital con modelo de negocio y costos e ingresos adecuados a un startup (Thiel, 2014).

Esta planeacion se basaréa en las etapas de crecimiento de un Startup y el rol de las finanzas en ellas,
segun la tesis del mismo tema de Yue Fu siguen tres etapas principales de crecimiento que tocan el
tema del desarrollo de la empresa y nueve puntos de temas financieros que se cruzan con las tres
etapas de crecimiento y evaluan las responsabilidades de dichos temas en cada etapa: Sobrevivencia,

Preparacion y Lanzamiento (Fu, 2014).

e Alianzas clave: Embajadores y Mecenas, Asociados y Proveedores.

Las alianzas clave se estableceran en relacion con que estos aliados puedan realizar las actividades
clave. Disefar este ecosistema serd uno de los retos iniciales de la empresa y sera una actividad que
se deberd mantener atendida y en constante evolucion, sin embargo, su apropiado funcionamiento

sera lo que genere el blindaje de Otros hacen el trabajo”.

e Actividades clave: Desarrollo de marca, Comunidad, contenido y cultura, Hitos e

Innovacion continua.

El desarrollo y ejecucion de Comunidad, Contenido y Cultura y Eventos ya se cubrio en la propuesta
de valor, por lo que procedemos a describir brevemente las actividades faltantes.

Desarrollo de Marca: Esta es la actividad clave del proyecto, ya que no solo sera el mayor factor
de diferenciacion a través de la propuesta y desarrollo de la categoria Unica (Aaker, 2011) de
plataforma para difusion de juegos de mesa, también serd lo que una todos los servicios y a la
empresa con la comunidad. Desarrollar una marca es un proceso casi tan grande como el desarrollo

de un modelo de negocios, por lo que aqui solo se presenta la personalidad y pilares de la marca.
Curiosidad: Explora Conecta y Aprende

Ser curioso, desarrollar la pasion por explorar y ver que hay mas alla, tomar riesgos para crecer y

tomar estos riesgos por quienes no pueden.
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Creatividad: Creay Actua

Crear, actuar, estar presente. Creatividad para hacer propias las cosas y no solo consumirlas. Usar el
recurso creativo para entrar en un estado permanente de accion y consciencia (Csikszentmihalyi, M.

1996) y hacer un mundo mejor.
Comunidad: Diversifica y Unifica

Naturaleza humana. nuestra sobrevivencia como especie se centra en la comunidad y la
comunicacion (Lieberman, M. 2013), en dar antes que recibir (Grant, A. 2013). En hacernos felices
mutuamente (Anchor, A. 2010). Honrar activamente las bases de la comunidad: solidaria,

participativa y especialmente inclusiva, porque en la diversidad esta el crecimiento.

Personalidad: La personalidad de la marca se describe a través de uno de sus empleados, ya que
ellos personifican sus valores y compromisos: “Es curioso y creativo y esta siempre en busqueda de
crecimiento personal y de su comunidad. Es una persona divertida e informal pero comprometida.
Siempre dan lo mejor de si y tienen la iniciativa para solucionar los problemas mas alla de lo
requerido y se interesan por conocerte mejor para ayudarte de la mejor manera. Ama lo que hace y

procura compartir esa pasion con una sonrisa.”

Innovacién Continua: Realizada por proveedores expertos y por un analisis sistematizado y
evolutivo constante por parte de Mepple Mettle del comportamiento los usuarios, el mercado y el

entorno.

e Recursos clave: Marca, Comunidad Propiedad intelectual y Plataforma.

Marca: El producto final de Mepple Mettle sera su marca. Por lo que, poniéndolo de una forma un
poco dramaética, se debe vivir y morir a sus pies. SU desarrollo se llevara a cabo a la par que el
desarrollo de los productos en la etapa Beta de T.U.G.O.

Comunidad: Llamada fanbase o base de fans en espafiol, es un término de negocios (Scott, 2020),
nuestra comunidad, como recurso, no solo considerara a esta fanbase, como se cataloga a los
usuarios de cierta lealtad, no solo incluye a los usuarios sino también a los miembros de Mepple

Mettle, quienes deben ser los mayores fanes de lo que Mepple Mettle hace o existe un problema de
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recursos humanos. En el desarrollo de marca debera de proporcionarse un nombre apropiado a esta

fanbase para brindarle una identidad mas humana y no una etiqueta de recurso.

Propiedad intelectual: El contenido creado en Mepple Mettle serd propio y en ocasiones de
propiedad compartida. Esto para compartir el trabajo que finalmente hacen los usuarios y cooperar
con la cultura. El otro tipo de propiedad intelectual se ofrecerd como franquicias y estas seran los
cuarteles generales, por darle un nombre en término de juego, que se distribuyan alrededor del

mundo formando comunidades locales.

Figura 35: Alianzas, Recursos y Actividades clave del lienzo de modelo de negocio
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Fuente: Elaboracién propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)

8.2 Plan de accidn estratégico

Siguiendo el analisis de la industria con el método de Porter (1982, 2017) se propone una elaboracion

de estrategia con sus tres estrategias genéricas, nombre que las hace parecer sencillas, pero

91



ejecutarlas apropiadamente no lo es. utilizando dos de ellas que se alinean con los valores y recursos

de Mepple Mettle: Diferenciacion y Concentracion en segmento.

A continuacién se muestra la proyeccion de alianzas, actividades y recursos clave lo que establece

la direccidn que tomaré el plan estratégico

Figura 36: Proyeccion de Alianzas, Recursos y Actividades clave en temporadas
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Diferenciacién: Centrada en habilidades de estilo creativo e investigacion con métricas cualitativas
y desarrollo de marca, qué, si bien no se encuentra en los recursos propuestos por Porter, los

resultados de una buena marca brindan varios de estos recursos.

Segmentacion: Esta se enfocaran en los arquetipos propuestos. Esta es la razon por la que solo se
proponen dos en el proyecto y este enfoque esta planteado nuevamente en el principio de Pareto

80% y 20%, siendo los Expertos el usuario principal.

A estas estrategias aunamos los puntos propuestos por otra profesora de Harvard, Cynthia A.
Montgomery y su libro sobre el curso de liderazgo de la misma escuela, The Strategist. Quien
también propone empezar analizando la industria y ser realista aceptando las cosas que no se pueden
controlar, empezar con un propoésito, ya que, en sus palabras, estd demostrado que “Proposito es
donde comienza la diferencia de desempeino” (Montgomery. 2012) y continta elaborando en
apegarse al propdsito y aduefiarse de la estrategia. Instrucciones similares al proceso de marca, pero

de forma méas administrativa.
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Confirmar por medio de esta referencia que el proposito de una empresa es un recurso clave en la

estrategia confirma su importancia y reafirma la nocion de agregarla como punto clave

Proposito: “Creando momentos divertidos de convivencia trascendental”.

Este Gltimo punto de estrategia se desarrollara desde la planeacion y ejecucion de marca.

8.2.1 Motores de crecimiento

Los motores de crecimiento se integran las Relaciones con los Clientes, sin embargo, los

presentamos y describimos especificamente en esta seccion.

Figura 37: Motores de crecimiento
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Los motores de crecimiento seran evolutivos comenzando por pagado para comenzar la adquisicion
de clientes y tomar velocidad inicial, moviéndose a viral o boca en boca una vez contando con una
base de usuarios lo suficientemente grandes para ser operativos autosuficientes, Este motor deberd
ser permanente y eventualmente crecer a pegajoso, cuando la plataforma tenga el suficiente
contenido y comunidad para ser atractivo por si sola e invite a la permanencia.

Se considera viable que estos motores funcionen de forma inmediata desde el proceso de adquisicion
de cliente y quede captivo desde su primer contacto, este proceso lo integramos en la jornada del
cliente para poder planear la estrategia de crecimiento de acuerdo con este proceso.

Figura 38: Epicentro de innovacién
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8.2.2 Epicentro de innovacion

En la fase inicial de Mepple Mettle el epicentro de innovacion se ubica en una propuesta de valor
Unica con la creacion de una categoria nueva de plataforma para la conexion, creaciéon y promocion
de la cultura de los juegos de mesa. Sin embargo, aun blindando esta propuesta con modelos de
negocios se puede imitar rapidamente. Se protegera desarrollando la innovacion centrada en
experiencia y enfocada en la marca con la metodologia elaborada por Larry Keeley propuesta en el

libro Ten Types of Innovation (Keeley, 2013).

En la segunda etapa, al desarrollarse la aplicacion de conexion se creara otro epicentro de innovacion

centrado en esta conexion de aliados, usuarios y recursos clave, fortaleciendo atin mas el modelo.

8.2.3 Blindaje del modelo de negocios

Basandose en la metodologia del lienzo de modelo de negocios, el blindaje se consigue en varios

puntos:

e Ingresos recurrentes: mediante suscripciones y, en una etapa final cobro de regalias de

franquicias.

e Ganar antes de gastar: mediante eventos en Kickstarter programados dos veces al afio.
Estos eventos ser produciran utilizando el contenido elaborado anualmente y es vital
estructurar dicho contenido para que no solo se elabore solo, como se detallard a
continuacion, sino que sea elaborado con congruencia a dichos eventos. Esto reducira
considerablemente el costo de produccion de dichos eventos y maximizara el margen de

ganancia.

e Otros hacen el trabajo: Centrados en la estrategia de generacion de Contenido Entrante de
Champion (2018) y apoyandose en una comunidad de fans participativa (Scott 2020)
1mediante la gamificacion y propdsito, resulta viable proponer que otros hagan en trabajo y
se pueda generar contenido que mantenga cautivos a los usuarios, que es otro tipo de blindaje

que no se considera por ir en contra de los valores de Mepple Mettle.

e Escalabilidad: Por altimo, ya que el canal de venta y producto principal de Mepple Mettle

es la conexion via un App de conexion, la escalabilidad del producto se vuelve casi total,
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dependiendo solamente de la expansion y atencion apropiada de comunidades locales en
donde se mueva el producto, que se proyecta sea todo el mundo. Es importante notar que
bajo los valores que promovera la empresa, como jugadora infinita, el crecimiento debera
ser organico. Se debe desarrollar un plan de contingencia en caso de que llegara a explotar
la demanda, un problema que suele ser positivo, pero no en caso de Mepple Mettle, ya que
su prioridad es la gente y no se expandira si no puede brindar un servicio que respalde sus

valores.

Figura 39: Blindaje de modelo de negocios
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Fuente: Elaboracion propia basada en (Osterwalder & Pigneur, 2010)

96



8.2.4 Modelos de negocio de referencia

Las generalidades de este modelo de negocios enfocaran su financiamiento en Kickstarter y Patreon,
plataformas de financiamiento por multitudes de usuarios. Basados en los nimeros que publican
estas plataformas y en la opinion de blogs expertos en el tema como Kind Fortress (Shaleey, 2020)
estas son el canal por excelencia de los juegos de mesa de compariias independientes, por la facilidad
que este ofrece para operar con una infraestructura minima. EI modelo de negocios que se plantea
inicialmente sera el del “Business Model Innovation” presentado en The Business Model Navigator
(Grassman O. Frankenberger & Csik M.2014), por simplicidad y para seguir los modelos propuesto

en dicha fuente, asi como los siguientes modelos como base:

Figura 40: Modelos de negocio de referencia
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Aikido: Como parte de la estrategia de marca Mepple Mettle este proyectara una imagen opuesta a
la imagen percibida de los apasionados de los juegos de mesa por el publico general, promoviendo
un estilo de vida fisica saludable que no solo no esta peleada con la creatividad. Mente sana en
cuerpo sano. Esta es una mezcla menor pero significativa a largo plazo al formar habitos positivos

en los usuarios interesados.

Two-sided market o mercado bilateral. Se atiende a ambos lados del sector, a los consumidores y

a los creadores.

Freemium o gratuito: Este modelo se aplica con dos intenciones, el usual de ser un gancho para
atraer usuarios que se conviertan en clientes pagantes y, el de crear comunidad. Mepple Mettle es

un servicio que incrementa su valor con el nimero de usuarios ya que estos forman la comunidad.
Suscripcion: El clasico modelo de pagar una cuota mensual a cambio de un servicio.

Crowdfuning o financiamiento de multitudes: Se financian productos o proyectos mediante

grupos de gente a la que se lleva al proyecto, usualmente mediante una plataforma digital.

Franquicia: Se licencia la marca y/o productos a franquiciatarios diferentes quienes pueden operar

la franquicia en la locacidn gue se les otorgue absorbiendo los riesgos que esto conlleve.
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Anexos

Anexo 1: Proyeccion financiera

2020 "Season 0: T.U.G.0."

ler cuarto
2021 "Season 1: MM goes LIVE"

2do cuarto

Ser quarto

Ato cuarto

ler cuarto

2do cuarto

2022 "Season 2: GeeXpo

Jer cuarto

Ato cuarto

2023 "Season 3 Headquarters"

Admin {outsourced)
Inmobiliaric y actives
Plataformas
Gerencia

Admin Internc
Community Manager
Gestor Cultural
Blogger (journalist)
Disefio Grafico
Inhouse IT

CRMs

cs

Mkt {CAC)

Contenide (Art/Dsg)
Centenide (edicidn)
Logistica

Extras

S S 750000 § 750000 5 75000035 1500000 S5 1500000 S 15,000.00 5 15,000.00 | 5 000
- 1s -5 1300000 5 5400000 S5 54000005 8100000 S5 5100000 S 81,00000 5  81,000.00 | 5 81,00000 5 81,000.00
10,93040 | & 17,7140 S 3193680 S5 3589600 5 48495005 5799375 S 6486719 65,460.86 5 7106047 | S T6,666.07 5 67,277.73
s -5 1200000 5 3600000 S 36000005 5400000 S 5200000 5 5400000 5 5400000 |5 75,000.00 5 75,000.00
- 1s -5 600000 5 3600000 S5 36000005 3500000 5 3600000 S 3600000 5 3600000 |5 72,00000 5 72,000.00
- 1s -5 600000 5 3500000 S5 36000005 3500000 5 3600000 S 3600000 5 3600000 |5 72,00000 5 72,000.00
18,000.00 | 5 2400000 S 30,000.00 S 30,00000 5 30,00000|% 3500000 S 3500000 5 3600000 5 3600000 |5 36,000.00 5 36,000.00
- s - 5 - 5 9,00000 5 9,00000 | & 3600000 S 3500000 3 36,000.00 S 36,000.00 | 5 36,000.00 3 36,000.00
9,00000 |5 1800000 5 1800000 5 4800000 S 72000003 9600000 S 5600000 5 96,00000 5 9600000 | S 96,000.00 5 96,000.00
3500000 | 5 3600000 S 3500000 5 60,00000 5 600000035 6000000 S 60,00000 5 €0,00000 5  50,000.00 | $ 60,000.00 5 60,000.00
- 1s -5 400000 5 2400000 S5 24000005 30,00000 5 3000000 5 30,000.00 5 30,00000 | 5 72,00000 5 72,000.00
s 5 - S 60,00000 5 60,00000|S5 6000000 S  60,00000 S 60,000.00 5 £0,000.00 | 5 60,000.00 S 60,000.00
24,000.00 | 5 3000000 S 3000000 5 3600000 5 36000005 3600000 S 3500000 5 3600000 5 3600000 | S 36,000.00 % 36,000.00

- s -5 -5 -5 - s - S - s - s - |s -3 -
150000 | 300000 5 600000 S 900000 5 9000005 500000 S5 900000 5 9,00000 S 9,000.00 | 5 9,000.00 % 9,000.00

4000005 900000 5 2000000 S - 5 5,000.00 | 5 500000 S - 5 - 5 5,000.00 | 5 10,000.00 3 -
- s - 530000000 5 50,00000 5 500000035 5000000 S 100,00000 S -5 - |5 -5 100,000.00

Totales s 11421520 § 107,930.40 $ 14521840 $525436.80 $ 53L39600 $ 57299500 § 69799375 $ 74986719 § 65046086 S5 G6LOGD.A7 §  BISG6E6.07 § £96,277.
Balance -5 39,815.20 5 869.60 | 5 9958160 $ 416320 5 8060400 5 29200500 |5 35825625 § 59544531 5 55680477 $ 65827781 |5 61586559 5 902,569.25

s
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5
5

2400000 S

5
1,500.00 S
3,00000 S
40,00000 5

86400 S

408000 5

5,100.00

S 150,000.00

H

105

637500 5

796875 S

804844 5

812892

5 82101 5

00 5
00 $529500.00 5 61200000 $ BES,000.00 $ 1056250.00 § 134531250 § 120726563 $ 131933828 § 143153166 §
S —————————————————————————

811680 S 16233605 3652560 S 73,051.20 |5 344,964.00 A I 701,115.08

0.89 28 57 128 256 1210 1513 1891 2364 2436 2450

Master: 9% S 195005 168480 S 3369605 758160 § 1516320|5 7160400 S saguamls 1u,sm_:5 S 133,85155 S 14125008 S 14266258 | 5  144089.20 S 145,530.10
0.08 i 3 3 13 26, 122 211 214 246 29|

Patron: 1% S 695.00(5 66720 5 1334405 300240 5 6004205 28356005 3544500(3 44,305.15 S 55,3&2,31 S 5533664 S SE4%601 |5 5706087 S 57,631.58
0.01 i 0 1 1 3| 14 17 21 27 27 27| 27 28|

3,33510 S 7,67040 |5 17,25840 5 3451680 |5 mz,qssm 4 203745005 25468135 5 31835156 5 32053508 5 32475043 |5 32739783 % 331,27191
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