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jBIENVENIDOS!

Hagamos algunos acuerdos de cémo estamos todos juntos
ejecutando esta sesién:

Estar. Permitete conectarte profundamente con la
dindmica.

BE+. Seamos positivos, expansivos y construyamos
sobre otras ideas.

Sea concreto: Vayamos al punto, no hay espacio
para deambular.

Sea descriptivo: Ideas completas con inicio y fin.

Buena onda: La gente feliz es mas creativa




01. Canvas de Propuesta de Valor

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Es un dindmica fundamental para definir cémo vas a crear

valor para el segmento de clientes/beneficiario especifico (las
propuestas de valor no pueden existir de forma independiente
a mi segmento de clientes). En el "Documento de trabajo”

estdn planteadas las preguntas y el orden de cada una de las

6 secciones del canvas. B
(17N |

OBJETIVOS B

Consensuar quien es mi cliente/ beneficiarios objetivo.

Definir cuales son sus tareas, puntos de dolor y
ganancia de mi cliente/ beneficiario objetivo.

e Detallar todos aquellos elementos que te ayudardn a
construir tu solucién de valor para el cliente/

beneficiario.
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Canvas de Propuesta de Valor
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Mas Info en www.yoemprendo.es


http://www.youtube.com/watch?v=VlYrYzujyxg

Paso a Paso: Canvas de Propuesta de Valor

1. Empezar definiendo quién es mi segmentos de clientes/

beneficiario.
2. ldentificar y priorizar al menos 5 tareas funcionales,

sociales y/o emocionales por debe realizar mi cliente/
beneficiario.

3. ldentificar y priorizar al menos 5 puntos de dolor y 5
puntos de ganancia de mi cliente/ beneficiario en
contexto de COVID-19.

4. ldentificar y priorizar al menos 5 aliviadores de dolor y
5 creadores de valor de mi cliente/ beneficiario en

contexto de COVID-19.

5. ldentificar posibles soluciones (producto y/o servicios).




Observacion de cliente

1. Tareas del cliente

Todo el Publico.
- Gobierno.

| Empresas de Bienes y
Servicios

Trabajar para recibir
una remuneracion o
en su defecto si es
independiente
generarla

2.Dolores

Falta de claridad en la
informacién..

| Falta de canales
ciudadania-gobierno para
obtener informacién en

tiempo real.
No poder satisfacer las

necesidades del hogar econdmica,
social, mental y espiritual

Pagar sus deudas

No saber como conseguir dinero

3. Beneficios

Respuesta inmediata a sus
. necesidades (ciudadania)

| Informacién clara y veraz para

| disefiar politicas piblicas y acciones
concretas (gobiernos)
Transformacion digital por el

distanciamiento social
Desarrollar talentos y
habilidades

Cambiar la forma de pensar que
no solo es trabajar duro sino
vivir minimalistamente
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Mapa de Valor
I

4. Aliviadores de dolor
Dar certeza para estar
protegido. Procesos y
~ productos
| Rastreo y sensor de
 proximidad de estar
protegido (tipo waze)

5. Creadores de Beneficios

Conseguir actividad
| remunerada de forma virtual
- Generacion de tips, uso de IA
| Capacitacion
Generacion de contenido
mitigador o integracion de

contenido

6. Productos & Servicios
Aplicacién (movil, web) para
seguimiento de la informacidn en

| tiempo real: necesidades, situacién

| de salud, ubicacién. Por medio de

| preguntas basicas diarias.

| Punto de encuentro de talentos
y reclutadores, tanto
individuales como personales
(oficios)

Directorio digital de ofertantesy
captadores, a nivel personal y
empresarial.

Plataforma analogica y digital
que permite mapear y sensar

mﬁwga ificacion para

ayudar en lo que pueda

necesitar



02. Canvas de Modelo de Negocios

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

El modelo de negocios es la forma en cémo tu iniciativa COVID-19 genera y entrega valor a su segmento de
clientes/usuarios. Es un canvas para estructurar los elementos y etapas que componen la forma en la que tu iniciativa
generard valor.

Es la definicion de: qué vas a ofrecer al mercado, cémo lo vas a hacer, quién va a ser tu publico objetivo, cémo vas a

vender tu producto o servicio y cudl serd tu método para generar ingresos”.
OBJETIVOS

Definir los siguientes puntos y su articulacién:

Cudl es tu propuesta de valor y para quién.

Cémo vas a vender tus productos para generar utilidad y valor.

Coémo vas a conseguir clientes y a conservarlos.

Coémo te vas a mostrar ante el mercado.

Cudl va a ser tu estrategia para salir al mercado: publicidad y distribucién.

Cémo vas a generar ingresos y beneficios.

Coémo vas a generar un impacto positivo en contexto de la crisis de COVID-19.



DIA
cuentA

LATAM HACKATHON
SOLUCIONES PARA EL COVID-19

Socios claves

Actividades

Propuesta
de valor

Relacion
con clientes

Segmento
de clientes




CADA
DIA
cuentA

LATAM HACKATHON
SOLUCIONES PARA EL COVID-19

Canvas de Modelo de Negocios

The Business Model Canvas UBER E

fizsrds Asular O

Socios o | Aetividades 9y Ofertade e | Relacién con Segmento de c
§ ]
4 N 3 . | PR / i
™ Clave > | Clave 2 |Valor ¥ | Clientes L | Mercads R
| - 10Ferla devalie fre whuerst '
4 e r
‘ [ : [ /% RN
! - 8 £ [ Sid Madia 1T,
Lonductaras con | Zatube i
|
| aatzainl -\ ‘.;; [ =g oo andoha v
{  Waed o
| Marbeiay PAWTL s whaeis 9% coe artia \AF 4
Py R.I-'lrllﬂl & loFerts tevde |Canales ot decobdad
. | Clave - 3 |
l iz Mapes | S Jrare vovdhaitoras | y
! “h . ! 4 A
‘ - o i |
| ‘.:".q.|>?|' )
| Z1%A | v Ghar wWeb Qu Lt gatte s )
lewversiowstar rocidoa ods de o | Que desam ser st de ducin
| | e ow mfrna
Estrwerwra de Fuentes de
C Y4l YT K| Ingresos
oeter ( 4\ ‘/ \ ~ gre.
\_ " sz
Emplesdsr  Markatiog _—
Base Evartar
[DEA



http://www.youtube.com/watch?v=HzWNBwrPfGI

Paso a Paso: Canvas de Modelo de Negocio

1. Consensuar grupalmente cada una de las secciones en el
orden sugerido y completar los acuerdos en el "Documento
de Trabajo".

2. Completar las secciones 1y 2 con la propuesta de valor y el
segmento de clientes/ beneficiarios.

3. Completar las secciones 3 y 4 con los canales y relacién con
el cliente. Completar la seccién 5 con la fuente de ingresos.

4. Completar las secciones 6 y 7 con los recursos y actividades
clave.

5. Completar la seccién 8 con los aliados clave y la seccién 9

con la estructura de costos.



01 - Propuesta de Valor

‘ ¢En qué nos diferenciamos de otros proyectos similares?
¢Consideraciones a tener en cuenta en contexto covid-19?

¢Qué valor aporta este proyecto a la sociedad?

Somo el punto de encuentro de todos en la comunidad, proxima o lejana, que mediante la
activacion por web, movil o analoga, generamo datos abiertos mediante interacciones que
nos protegen y protegen a los que nos rodean, es decir el waze de los ciudadanos, para evitar
la propagacion del virus y ademas al ser punto de encuentro te podremos transformar para
que diriamente mejores en un 1%, todos los dias a partir de conocernos y asi vivir una vida
donde tu eres lo mas valioso, propiciando salud: mental, economica, social y espiritual.
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02 - Segmento de clientes

| ¢Cudles son las caracteristicas de los consumidores/clientes? (Edad, género, ingresos, educacién, profesién, residencia)
¢Quién compra? ;Quién usa? ;Quién decide?

¢Existen varios grupos de consumidores/clientes?
Ciudadano

Gobierno

Empresa

Academia
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03 - Canales

| ¢Qué medios y formas de contacto utilizaré con el cliente para que conozca mi producto o servicio?
¢Son estos los medios usuales en el sector?
¢Cémo se va a entregar/prestar al cliente?

¢Existen restricciones comerciales para ello?
Para poder conectar

Fisicom con las previsiones para no contagiarnos
Virtual o no presencial mediante

SMS

Telefono

Redes Sociales

Cadenas de invitacién
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04 - Relacion con clientes

\ ¢Qué tipo de relaciones vas a establecer con tus consumidores/clientes?
¢Cudles son los beneficios que influyen en el consumidor/cliente para que adquiera este producto o servicio?

¢Tu relacién con el cliente va a ser: -Personal, directa y por afinidad: cara a cara, telefénica... -Automatizada (email, buzones...)
-A través de terceros o representantes -Individual o colectiva -Autoservicio?

Obtener, mediante una propuesta fresca, impacta y que haga el cerebro y el corazon estén unidos
Retenemos, con el contenido propio y con las coordinaciones efectivas

Crecemos, en virtud del boca a boca (virtual) y por campaias efectuadas en medios tradicionales
y digitales
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05 - Fuentes de ingreso

\ ¢Cuales son nuestras fuentes de ingreso?
¢Cémo nos realizardn los pagos?

¢Tendremos alguna estrategia de precios/beneficios/bonos?

Captaciéon de recursos por RSE, de cada una de las marcas inclusive con donaciones médicos para Mipymes, como se hace con
Patreon

Ventas de espacios de publicitarios en web y app

Venta de algin producto para la tribu o comunidad
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06 - Recursos clave

\ ¢Qué personas son clave?

¢Qué recursos materiales necesitas?

Financiacidn econédmica

Equipo de desarrollo para plataformas moviles (arquitectura, desarrollo, testing)

Infraestructura (servidores dependiendo del tamafio, licencias, maquinas de desarrollo, dispositivos fisicos para pruebas, etc)
Alimentacién de bases de datos

Presencia en plataformas de diferentes sistemas operativos (Android, 10S, Windows)

Difusién y promocidn

Soporte y mantenimiento

¢Qué recursos intangibles necesitas?

Nosotros el equipo gestor
Plataforma
Programadores
Ciudadano

Marcas o empresas
Academia
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07 - Actividades clave

| ¢Cuales son las actividades claves que requiere la propuesta de valor?

¢Qué roles y funciones desempefiamos claves para la ejecucién de nuestra propuesta?
Gestar la motivacién de las marcas a apoyar esta iniciativa, en suma alianzas que permitan girar la rueda virtuosamente
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08 - Socios clave

\ ¢Quiénes son los proveedores clave?

¢Qué socios pueden ser clave para conseguir llegar a nuestros clientes?

¢Quienes son mis aliados?

Google

IBM-Blockchain

Registro Civil

Expertos

Empresas de telecomunicaciones y Bancos
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09 - Estructura de costos

\ ¢Cuales son los costos principales?
¢Recursos y actividades mds costosas?
¢Cual es el costo de nuestros canales?
Gastos de implementacion

Gastos Operativo y Administrativos

Gastos de soporte y mantenimiento
Marketing
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03.SCAMPER

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Qué parte del plan puede ser

Es una dindmica de expansién de ideas para pensar substituido para mejorarlo?

grupalmente en como poder hacer crecer la propuesta de
. .. . c Cémo podriamos combinar nuestro
volar de mi solucién que se estd planteando. La dindmica | 5

plan con otro
consiste en hacernos preguntas en funcién de cémo hacer para
Qué parte del plan puede ser

“Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otros usos,
adaptado tomando otras referencias?

Eliminar y Reordenar” nuestra solucién.

Qué aspecto puede ser modificado
para mejorar la propuesta?

OBJETIVOS

OTRO USO

Proponer variantes de expansién de la solucion.

[ PROPONER

Poder pensar en funcién de multiples opciones de .
Existe alguna parte del plan que

expansion de forma guiada. pueda ser simplificado o eliminado?

e Estimular a los integrantes del grupo asignando ejes de
Se puede pensdar en un Orden de

nf ifi n ra inspirar | . L
enfoque especiticos a cada uno para inspirar la orioridades distinto?

creatividad.



SCAMPER

with cokel



http://www.youtube.com/watch?v=DIyS3TH18vI

Paso a Paso: SCAMPER

1.  Asignar las iniciales de SCAMPER a los participantes y
darles tiempo para pensar opciones de expansién de la ‘
propuesta de valor.

2. Cada participante propone variantes a la propuesta de

VCIIOI‘.

3.  Consensuar y priorizar a nivel grupal las variantes de
expansiéon mds relevantes y ajustar nuevamente la

propuesta de valor en el "Documento de Trabajo".




04. Postulacion final
|

Incluir aqui la descripcién final de la idea refinada por el grupo.

Plataforma para que los ciudadanos y ciudadanas brinden informacién como:
-Estado de salud (test de sintomas)
- Situacion econdmica durante la crisis (test)
-Necesidades e ideas de como suplirlas




IMPRIMIBLES
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GRACIAS

¢Dudas, consultas?

contacto@cadadiacuenta.org
https://cadadiacuenta.org/
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CREDITS: This presentation template was created by
Slidesgo, including icons by Flaticon, and infographics &
images by Freepik
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http://bit.ly/2Tynxth
http://bit.ly/2TyoMsr
http://bit.ly/2TtBDfr

