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OBIJETIVOS Y AGENDA




¢Qué podemos esperar de la sesion ¢ RES-MAB
de hoy?

Orden
del dia

(9 oObjetivos

Comprender laimportancia 16:00-16:15h | Bienvenido
1 del modelo de negocio
CANVA_S y cOMo 16:15 -17:30 h Modelo de negocio social
construirlo. en el nexo WEFE
Incorporar el impacto 17:30-17:45h | Pausa
2 social en un modelo de
negocio_ 17:45-18:45h EjerCiCiO
<’Cér'no puedo crear un 18:45-19:00 h Cierre
3 diseno centrado en el
usuario?
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Modelo de negocio social en el nexo
WEFE
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Definicion
o B e "Un modelo de negocio describe la logica
= — de como una empresa crea, entregay
~ ~ captura valor."

Alexander Osterwalder
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Factores clave

¢ Qué desafio? Desafio social existente actualmente

¢ Quiénes son mi publico objetivo o mis
clientes?

, :QUE valor? . Qué necesidades estoy cubriendo?
) "‘ ¢COMO ofrezco un producto Caracteristicas y canales de mi producto o
o servicio? servicio
| . Como puedo hacerlo Ganancias y pérdidas para hacer que la
© rentable? organizacion sea sostenible

Estos factores deben ser coherentes para que el modelo funcione.

A
%@

2Quién se beneficia?
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;. Qué es el lienzo?

Designad by: Diate: Wersion

The Business Model Canvas

. ES el paso preViO al plan de Key Partnerships @ Key Activities 1}7 Value Propasitions I% Customer Relationships Q? Customer Segments Q
negocios.

= Sirve para definir y explicar
nuestro proyecto utilizando e ]
dimensiones estructuradas.

=  Es una herramienta dinamica que
debemos perfeccionar y actualizar.

Cost Structure % Revenue Streams é
= Utilizaremos una adaptacion del

modelo Canvas, incorporando
también el impacto social.
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9 componentes clave

. REICION con
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El método Canvas ayuda a identificar
los elementos clave de nuestro modelo
COMO Un paso previo a la creacion de un
plan de negocios.

Los modelos de negocio de las
empresas sociales son mas complejos
porque incluyen el impacto social y
ambiental.

El modelo de negocio evolucionara a
medida que la realidad del mercado se
vaya aclarando.




Modelo de negocio @) RES-MAB

Plantilla

/Alianzas \ /Actividades A /Propuesta de valor\ /R_elacién conel R /Segmento de \
cliente clientes
\ J \ J
/Recursos N /Canales N

N 2N AN AN VAN

4 N

Estructura de costos Ingresos

VAN




Modelo de negocio
s Donde encontramos el impacto social?

¢;Cual es el desafio
social, ambiental o

cultural identificado?

¢Es aplicable al
de actuacion? ¢

es el contexto actual y

area
OE]l

los desafios
especificos en el
ambito politico y
cultural? ;Coémo se

relaciona con el nexo

entre el Oeste

de

Estados Unidos, el
Medio Ambientey la

Economia?

»

4

-

TN

segmentos de clientes N

¢ Qué grupos han
identificado
necesidades sociales?
¢ Qué segmento puede
costear los servicios?

;Aplicamos una politica de
precios accesibles?

¢;Contamos con mecanismos

de solidaridad? ;Quiénnos g
patrocina? ;Comparten @ENAD
nuestros valores? : -

¢ Colaboramos con
entidades de la economia

social y solidaria (ESS)?

¢ Tenemos dinamicas de

ayuda mutuay no i
competitivas? 7

________________________________
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T
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Propuestade valor

¢ Qué necesidades cubrimos,
qué beneficios ofrecemos y
cual es nuestro valor

diferencial? &% Cﬂ

________________________________

- e - —

SAplicamos una politica salarial y
contractual éticay justa?
clncluimos la estructura y las
horas de preparacién en nuestrys;l
precios? 4

- == —
T

N 7

-

¢Nuestro modelo de trabajo
es ético y justo? ;Estamos
capacitando a nuestros
trabajadores? ; Valoramos
las opciones bancarias
éticas?

- e = —
T

________________________________
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e Canales T

cUtilizamos canales éticos y
accesibles para llegar al publico
0 a nuestros clientes?
¢Utilizamos un lenguaje
inclusivo y comprensible?

-—— - ——
T

N e e e e e e e e e e e e e e e e e e e

/

.~ Relacion con el cliente N

¢ Tenemos en cuenta la
dimension comunitaria de
nuestro impacto?
¢ Priorizamos las compras
locales sobre la
globalizacién de los

‘. servicios? ’

N e e e e e e e e e e e e e e e = e e =

Actividades Y

¢Nuestra produccién es local y
respetuosa con el medio
ambiente? ;Ofrecemos apoyo y
asistencia al usuario ante
posibles problemas?

-—— - ————

- = —

________________________________
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;. Donde encontramos el impacto social?

Ciclo de vida ambiental

. .- N\ . . I
/Suministros y ) Produccion /\Ialor funcional\ Fin de vida /F ase de uso )

subcontratacio
! - / - J
(Materiales A (Distribucién A
e ¢| uso del Lienzo de Modelo de
Negocio de Triple Capa ~ I\ ZAS \ ZAS ~
(TLBMC) como herramienta para Impactos ambientales }[Beneficiosambientales
el codiseno. L )

Partes interesadas sociales

Este modelo amplia la vision

e ) s )
/Comunidades\ Gobernancia /valorsocial I cultura social /Usuariofinal I

econdomica tradicional para locales
incorporar dimensiones N ) N J
ambientales y sociales (Empleados ) (Alcancedel
. alcance
& AN J\L AN J\L /
/Impactos sociales } [Beneficios sociales B
- J
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;. Donde encontramos el impacto social?

Ciclo de vida ambiental

/Suministrosy\ (Produccic’)n h /\Ialorfuncional\ (Findevida h /Fasedeuso )
e El objetivo es identificar un subcontratacio
problema con raices locales y p 4 p 4
Materiales Distribucion
mapear a los actores
involucrados, para asegurar que _ L I\ L U )
el mOdelo de negOCiO aborde qmpactosambientales Beneficios ambientales R
necesidades reales e involucre a
las partes interesadas adecuadas - ) _ 7
desde eI principio Partes interesadas sociales
' /Comunidades\ (Gobernancia ) /valorsocial \( culturasocial ) /Usuariofinal )
El énfasis se centra en integrar la locales
viabilidad econémica con Ia > 4 > 4
— . Empleados Alcance del
responsabilidad ambiental y Ila alcance
equidad social desde las primeras \_ L U L L .
etapas del diseﬁo_ /Impactossociales }[Beneficiossociales B
_ J
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;. Donde encontramos el impacto social?

Ciclo de vida ambiental

/Suministrosy\ (Produccic’)n h /\Ialorfuncional\ (Findevida h /Fasedeuso )
e Este modelo amplia Ila visidn subcontratacio

econdmica tradicional para incorporar L J N J
dimensiones ambientales y sociales. (Materiales ) (Distribucion |
Si bien no es obligatorio, proporciona \_ A% I\ A% I\ J
una estructura valiosa para alinear (Impactos ambientales Beneficios ambientales h
los modelos de negocio con las
prioridades de sostenibilidad en las - J
reservas de la biosfera. Partes interesadas sociales
Como minimo, resulta relevante para @,Z::g:idades\%()bemamia \(valorsocial [ culturasocial | (Usuariofinal )
un conjunto de preguntas L ) L )
orientadoras que los equipos pueden (Empleados ) (Alcancedel )
utilizar para explorar en profundidad alcance
cada componente del modelo de N AN AN AN AN /
neg ocCio. /Impactos sociales Beneficios sociales h
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Trabajemos en ello.

/Alianzas

\

~

%

(A

ctividades

-
>

Recursos

U\

/Propuesta de valor\

\_ %

/Relacién con el
cliente

-
/

Canales

%) RES-MAB

Segmento de
clientes

Defina los grupos
especificos de
personas u
organizaciones a los
que el proyecto
aporta valor y que
constituyen su publico
objetivo principal.

-

Estructura de costos

e

ngresos
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Segmento de clientes

4 N\
m A J
4 N\
¢, Como estan? Ingresos, ubicacion, cifra legal, sector
& J

Necesidad: ¢ por qué
compran?

N\ J
Caracteristicas

¢(Estan satisfaciendo esta necesidad de otra manera en este momento?

~
J

-

-

4 N
Felicidad: } [Esfuerzos:
& J
Caracteristicas del producto o servicio

~
J

Qué:

-
G

~
J

Propuesta de valor:

-
-
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Trabajemos en ello.

/Alianzas \ /Actividades Propuesta de valor /Relacién conel R / \
cliente
La combinacion de
soluciones,
beneficios y
N elementos N /
€ Recursos diferenciadores que @ Canales )
resuelven el
problema del cliente
y hacen que el
proyecto sea
K / \_ relevante y unico. \_ % k /
/Estructura de costos A /Ingresos N
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Propuesta de valor

La combinacion de soluciones, beneficios y elementos diferenciadores que
resuelven el problema del cliente y hacen que el proyecto sea relevantey Unico. La
propuesta de valor explica qué ofrece el proyecto y por qué es relevante. Destaca los
beneficios funcionales, emocionales y sociales, y subraya lo que diferencia la
iniciativa de otras alternativas. Es la razon por la que los clientes nos eligen.

Preguntas clave:

« ¢Qué problema resuelve nuestro proyecto?
¢ Qué solucion ofrecemos y como mejora la vida del cliente?
. Qué beneficios concretos generamos (ahorro, seguridad, bienestar, impacto social, etc.)?
¢.Qué nos diferencia de otras soluciones existentes?

¢.Por qué deberia el cliente elegirnos?
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Propuesta de valor

Propuesta de valor

¢ Qué necesidades
cubrimos, qué beneficios
ofrecemos y cual es nuestro

valor diferencial? &)i é

___________________________________

- ———

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

La propuesta de valor no reside en el producto o servicio que ofrecemos,
sino en el valor que aporta a los segmentos de clientes. Para comprender
este valor, debemos ponernos en su lugar (ellos estan interesados en sus
problemas, no en nuestras soluciones).

Refleja la necesidad que cubrimos y que nadie mas cubre de la misma
manera (nuestra diferencia con respecto a la competencia).
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Propuesta de valor

Propuesta de valor

¢ Qué necesidades
cubrimos, qué beneficios
ofrecemos y cual es nuestro

valor diferencial? &)i é

___________________________________

- ———

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

El impacto social puede formar parte de nuestra propuesta de valor, pero no suele ser el motivo
principal de compra. Lo mas importante no es lo que yo quiero vender, sino lo que el cliente esta
dispuesto a comprar.

A los clientes les importan sus problemas y como se resuelven, no las caracteristicas técnicas
de sus productos o servicios. La propuesta de valor puede ser un producto innovador, la atencion
al cliente, el canal de distribucion, la rapidez, la personalizacion, la especializacion, etc.
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Canales
/Alianzas \ /Actividades N / \ 7\ Relaclén con el N\ / \

cliente
\ / \ /
/Recursos N Canales

Identificar los medios a través

de los cuales el proyecto
comunica, distribuye y entrega
su propuesta de valor al

o 2N AN /

4 N

Estructura de costos Ingresos

AN
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Canales

Los canales son los medios a través de los cuales el proyecto comunica, vende y
entrega su propuesta de valor. Estos pueden ser canales digitales o
presenciales, y abarcan todas las etapas: conocimiento, prueba, compray
entrega.

Preguntas clave:

. ¢Como nos conocen nuestros clientes?
. ¢Como pueden contactar o acceder a nuestro servicio?
¢ Qué canales utilizamos para vender?
¢.Como entregamos el producto o servicio?
¢ Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

¢Qué canales son economicamente sostenibles para el proyecto?
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Canales

Canales

cUtilizamos canales éticos y
accesibles para llegar al publico
0 a nuestra clientela?
¢Utilizamos un lenguaje
inclusivo y facil de entende

Debemos definir los canales de venta, comunicacion y
distribucion.

- ———
T

Los canales deben ser coherentes con los segmentos de clientes

y la propuesta de valor (por ejemplo, los canales en linea suelen N e e Y.
Z generar una menor sensacion de trato personal, aunque esto no

significa que no se pueda transmitir un trato personal a través de

un sitio web).

Debemos considerar el objetivo que perseguimos con cada uno
de los canales que utilizamos para enfocar nuestros esfuerzos
(por ejemplo, preguntarnos si tener un sitio web de ventas en
linea requiere la misma dedicacion al servicio y a las ventas que
una tienda fisica).

<Tortiga=

Agricultura ecolégica a Collsercla
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Canales

Canales

¢cUtilizamos canales éticos y
accesibles para llegar al publico
0 a nuestra clientela?
¢Utilizamos un lenguaje
inclusivo y facil de entender

- ———
T

___________________________________

En la medida de lo posible, utilizar canales que respeten el medio
ambiente y generen un impacto social positivo (por ejemplo,
contratando a otras empresas sociales como proveedores).

Existen empresas sociales que basan su impacto en esta
dimension especifica del modelo de negocio.

> #P\\, VUELVETE
koiki LOCAL
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Canales

%) RES-MAB

La relacion con el cliente es relevante mas alla del canal de distribucion:

BT T ST

Canales de comunicacion

Canales de distribucion

Canales de venta

Canales de atencion al cliente

Canales educativos o de concienciacion

Informar y generar conciencia sobre la Redes sociales (Facebook, Instagram), ferias locales,
propuesta de valor. boletines informativos comunitarios, WhatsApp.
Entregar el producto o servicio al cliente Tiendas locales, plataformas de comercio electronico,
final. puntos de recogida rurales.
Facilitar la transaccion y adquisicion de Mercados de agricultores, ventas en linea,
productos o servicios. suscripciones, ventas directas en eventos locales.
Brindar apoyo y fortalecer la relacién con la WhatsApp para obtener ayuda, lineas telefonicas
clientela. rurales, reuniones comunitarias, foros digitales.
Educar sobre el impacto social o ambiental y Talleres comunitarios, charlas escolares, videos
generar compromiso. educativos, publicaciones en redes sociales.
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Relacion con el cliente
/Alianzas \ /Actividades A / Relacion con el cliente / \

Especifica el tipo de vinculo
que el proyecto establece

con los clientes, incluyendo
como atraerlos, fidelizarlos y
ofrecerles apoyo.

-
>

Recursos

U\

o 2N AN 2N VAN

4 N

Estructura de costos Ingresos

AN
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Relacion con el cliente

Define el tipo de relacion que el proyecto establece con sus clientes, incluyendo
como atraerlos, retenerlos y brindarles soporte.

Preguntas clave:

« ¢COmo queremos que sea la relacion con nuestros clientes?
:.Necesitan apoyo personalizado o autonomia?
. Como podemos fidelizar a nuestros clientes?
¢ Qué tipo de soporte postventa ofreceremos?

. Como recopilamos las opiniones de los clientes y las convertimos en mejoras?
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Ingresos
( Alianzas "\ [ Actividades N N\ Y N

-
>

Recursos

U\
N
AN

o 2N AN 2N VAN /

-

Estructura de costos Ingresos

Se detallan como y por qué el proyecto genera

ingresos, definiendo los modelos de monetizacion
y los flujos econémicos asociados.
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Ingresos

Especifica como el proyecto genera ingresos, definiendo los modelos de
monetizacion y los flujos econdmicos asociados.

Preguntas clave:

¢.Como se financia el proyecto?

¢ Tenemos una sola fuente de ingresos o varias?
¢ Qué lineas de negocio existen?

¢Qué precio esta dispuesto a pagar el cliente?
:Se trata de ingresos recurrentes o puntuales?

¢ Qué mecanismos alternativos podemos activar (subsidios, alianzas, colaboraciones)?
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Ing

- —

resos

- -~
7 S
\

JAplicamos una politica de
precios accesibles?

¢;Contamos con mecanismos

de solidaridad? ; Quién nos
patrocina? ; Comparten
nuestros valores?

___________________________________

T

 OPCIONS

%) RES-MAB

Debemos definir las principales fuentes de ingresos y
estimar el porcentaje que representan del total.

La creatividad (que va mas alla de las fuentes de
ingresos tradicionales) puede ayudarnos a hacer que el
modelo sea mas sostenible:

transacciones unicas

Cuotas de suscripcion

Ingresos por publicidad, colaboraciones,
patrocinadores y financiacion comunitaria.
Ingresos variables basados en beneficios
Subvenciones/Subsidios....

La recurrencia es un factor muy importante. Definir
las fuentes de ingresos puede ser clave para el
éxito o el fracaso del modelo.

TANDEMSOCIAL
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Recursos
/Alianzas \ /Actividades A / \ ‘ A / \

N
AN

Recursos

Medios necesarios
para ofrecery

|
K / elemegrggfzregcsritos / \ ) K

-

Estructura de costos

VAN
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Recursos

Los recursos clave son los elementos esenciales para crear y ofrecer la
propuesta de valor. Estos pueden incluir recursos humanos, conocimientos
especializados, tecnologia, infraestructura, materiales, marca o redes de
colaboracion.

Preguntas clave

¢ Qué recursos necesitamos para que el proyecto funcione?

¢ Cuales son criticas y cuales son secundarias?

¢ Qué capacidades internas tenemos y cuales necesitamos incorporar?

¢.Dependemos de recursos escasos 0 costosos?

. Como podemos obtener estos recursos de forma sostenible?
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Actividades
/Alianzas Y Actividades N\ Y N

Define las acciones
estratégicas y operativas que
el proyecto debe llevar a cabo

para crear valor, llegar al cliente
y mantener el modelo de
negocio.

N
AN

o DN VAN 2N VAN

-

Estructura de costos

VAN
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Actividades

Incluye las acciones esenciales que el proyecto debe llevar a cabo para generar
valor, llegar a los clientes y mantenerse operativo. Estas son las actividades que
no se pueden subcontratar por completo ni constituyen la base del modelo.

Preguntas clave
e /Qué actividades son esenciales para ofrecer nuestra propuesta de valor?
¢Qué actividades nos diferencian y en cuales no podemos fallar?
¢ Qué actividades generan el mayor impacto en el cliente?
¢ Qué actividades requieren mas tiempo o especializacion?

;Hay actividades que podamos simplificar o automatizar ?
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Alianzas
Alianzas A / \ C A / \

Incluye las
organizaciones,
personas o entidades
con las que el

N\
Y4
AN

proyecto colabora
para optimizar los
recursos, reducir los
riesgos o ampliar las
capacidades.

-

Estructura de costos
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Alianzas

Incluye a los socios estratégicos, las entidades colaboradoras, los proveedores
y los agentes del ecosistema que ayudan a fortalecer el proyecto, reducir los
riesgos, ampliar el alcance o complementar los recursos y las habilidades.

Preguntas clave
¢ Con quién deberiamos colaborar para fortalecer el proyecto?
¢ Qué entidades o actores proporcionan recursos, conocimientos o acceso a los clientes?
¢ Qué alianzas reducirian los costes o los riesgos?
. Existen agentes de ESS con los que podriamos cooperar?

. Qué condiciones debe cumplir una alianza para ser sostenible?
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Alianzas

organizaciones que van mas alla de una colaboracion puntual y que pueden

1 Las alianzas o asociaciones son vinculos que establecemos con otras personas u
ayudarnos a obtener recursos clave para nuestro modelo.

MOLTACTE

La creacion de alianzas con otras empresas sociales nos SUHEE 50,2 S BMhexo
2 permite aumentar exponencialmente nuestro impacto
social. ¥ 7 A i .
02 @ SBIew  Yemme b MR o

forjar alianzas con otros tipos de empresas y cuales son

3 También debemos reflexionar sobre si debemos o no
nuestros limites en este sentido.

__________________________________

¢Qué alianzas necesitaremos, qué nos aportaremos mutuamente (recursos, personas, tiempo@:;:@
| conocimientos...) y qué esperamos de ellas? PPN
' |
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Estructura de costos
VA N\ ( N/ N[ N I

N
N\
Y4
AN

Estructura de costos

Relne los activos esenciales —humanos,
materiales, tecnolégicos o intelectuales—

necesarios para desarrollar y ofrecer la propuesta
de valor.
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Estructura de costos

Incluye todos los costos necesarios para la instalacion y el mantenimiento del
proyecto: fijos, variables, operativos, de personal, tecnologia, materiales,
licencias, espacios, comunicaciones y estructura.

Preguntas clave
¢ Cuales son los principales costes de nuestro proyecto?
¢ Qué costes son esenciales y cuales son opcionales?
¢ Los costos son fijos, variables o mixtos?
¢ Qué costes aumentan con la envergadura del proyecto?

. Como podemos optimizar los costes sin perder calidad ni coherencia con nuestros valores?
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Estructura de costos

Debemos indicar los principales costos derivados de todo lo que hemos
especificado en las demas dimensiones.

Z La definicion y la prevision de los costes pueden
ser clave para el éxito o el fracaso del modelo.

Costos Inversion inicial

¢ Cuales son los principales

costes en los que
incurriremos?
alll

___________________________________

Debemos diferenciar entre gastos e inversiones.

Podemos incorporar el impacto mediante el .

Z uso de herramientas de financiacion flar_e Triodos @ Bank
. C00p57 BancaEtica

alternativas.

¢;Qué inversion necesita
y a qué la destinaremo

e = —
S T
e e = —
T

___________________________________

~a



Haz una pausa de 15 () RES-MAB
minutos.
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Actividad: Piensen juntos en un posible
modelo de negocio: la produccion de
fertilizantes.




o = - %‘?\? —
Modelo de negocio de impacto social ©RES-MAB

Actividad = \ I
N
Piensen juntos en como desarrollar un negocio de fertilizantes en @3:@
una reserva de la biosfera.

KN
\ y ]

____________________________________________________________________________

- - ———

una forma de visualizar como la conservacion del medio ambiente puede alinearse con el desarrollo
socioeconomico .

Z una forma de ver el territorio como un ecosistema de valores , pero donde el valor es socioecologico, no
necesariamente monetario.

5 Es una buena practica para que desarrolles modelos de negocio sociales mas adelante. en.
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Modelo de negocio de impacto social ©RES-MAB

Actividad | \ i
! Nl
El objetivo de esta actividad es que usted... @3:‘@

____________________________________________________________________________

- - ———

Piensa durante 5 minutos en cada segmento del modelo de negocio (empezando por la propuesta de valor y el
segmento de clientes).

2 Propon un portavoz para tu grupo o compartelo ti mismo en el chat.

3 Comparte tu opinion sobre el modelo de negocio. {Completaremos la plantilla de forma colaboratival
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U N 4 . N
/Alianzas \ Actividades /Propuesta de valor\ Relacion conel /Segmento de \
cliente clientes
\ J \ J
Recursos A /Canales R
\ 2N AN 2N AN

AN

Estructura de costos /Ingresos

- AN /

Trabajaremos en colaboracion en una aplicacion Mural ...
iSiguiendo las preguntas guia del Modelo de Negocio de Tres Capas!



Modelo de negocio
Negocio de fertilizantes en una reserva de la

biosfera
/Alianzas

e Municipios locales (gestion de
residuos)

e Agricultores/ cooperativas

e Organizaciones
medioambientales

e Centros deinvestigacion/
universidades

e organismo gestor de lareserva
de la biosfera

~

\

%

(A

ctividades

Recoger residuos organicos
Transformarlo en fertilizante
(compostaje, etc.).

Control de calidad
Distribucion

Apoyo y formacion alos
agricultores

\

-

Recursos

Suministro de residuos organicos
(agricolas, alimentarios, etc.)
Instalacion de produccién
(compostaje, procesamiento)
Conocimientos técnicos (suelo,
agronomia)

Permisos y certificaciones
Logistica (transporte)

J
N

/Propuesta de valor\

e Fertilizante organicoy ecologico
producido localmente.

e Favorecelaregeneraciondel
suelo y la biodiversidad.

e Reduce la contaminacion
quimica en entornos protegidos.

e Solucion circular: transforma los
residuos organicos en un insumo
valioso.

e Ayudaalosagricultores a
cumplir con las regulaciones
ambientales.

Mensaje clave: “Transformamos
los residuos organicos locales en

/

fertilizante sostenible que protege
los ecosistemas y mejora la salud
del suelo”.

/Estructura de costos

Recogiday transporte

proceso de produccion
Personal

Equipamiento e infraestructura
Certificaciony cumplimiento

\

/Relacién conel
cliente

e Relaciones personalesy alargo
plazo (la confianza es clave)

e Soporte técnico (como usar el
fertilizante)

e Talleres/sesiones de formacion

k. Enfoque basado en la comunidad
(v

/Canales

e Ventadirecta (visitas a granjas,
redes locales)

e Alianzas con cooperativas
agricolas

e Mercados locales/ ferias de
sostenibilidad

e Digital: sitio web, correo

~

%) RES-MAB

~

/Segmento de
clientes

e Agricultores locales
(especialmente agricultura
ecolbgica/regenerativa)

e Cooperativas

e Municipios (gestion de residuos +
zonas verdes publicas)

e Proyectos medioambientales
dentrodelareservade la
biosfera

e ONG/fundaciones que trabajan

2 tipos de clientes:

\ electronico, WhatsApp /

Usuarios — agricultores
Compradores — municipios,

TP PN
INTSTHTHEORES

(i

ngresos

TTTOTTICIPIOS)

Venta de fertilizantes (principal fuente de ingresos)

Modelo de suscripcion (suministro regular a los agricultores)
Servicio de gestion de residuos (los municipios te pagan)
Subvenciones / financiacion plblica (comdn en las reservas de la biosfera)

en sostenibilidad
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Conclusiones




¢ RES-MAB
Empowering Change/Embracing Resilience

Cierre

. Alguna duda que quieras
comentar con el grupo?

Dos ideas clave que te
quedaras de esta sesion.

4 )

Les recomendamos
encarecidamente que
realicen los ejercicios
practicos antes de la

wa sesion © Y,

iGracias por su atenciony
participacion!
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Cierre




Proxima sesion @) RES-MAB

Desde la creacion de prototipos hasta el
analisis de viabilidad.

Fecha : Martes 5 de mayo

Enlace :
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Herramientas
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Plantilla

/Alianzas \ /Actividades A /Propuesta de valor\ /R_elacién conel R /Segmento de \
cliente clientes
\ J \ J
/Recursos N /Canales N

N 2N AN AN VAN

4 N

Estructura de costos Ingresos

VAN




Modelo de negocio

Plantilla

/Suministros '
subcontratacion

\

~

/

/Produccién N
\_ J
/Materiales A
\_ J

/Valor funcional \

\_ /

(i

mpactos ambientales

/Fin de vida N
\ J
/Distribucién N
\ J

%) RES-MAB

/F ase de uso

~

N

Beneficios ambientales

VAN
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Plantilla

/Comunidades \ /Gobernancia A /valor social \ /cultura social A /Usuario final \

locales

\_
>

Empleados

N\

\
-

Alcance del alcance

)
N

\ 2N VAN 2N VAN

€ N

Beneficios sociales

VAN

mpactos sociales
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