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Resumen del proyecto

El tejido econdmico de una nacion como Mexico se basa en la cantidad de emprendedores, asi
como en su éxito (Bucardo, Saavedra, & Camarena, 2015). Segun cifras de la Asociacién de
Emprendedores de México (ASEM, 2019) las pequefias y medianas empresas (Pymes) generan el
52% del Producto Interno Bruto (PIB) y mas de 70% del empleo en México, lo que demuestra la
importancia del emprendimiento. Otro punto importante es que 1 de cada 3 mexicanos que quieren
emprender, no lo hacen por miedo al fracaso sin embargo el 75% de las empresas cierran antes de
terminar el segundo afio lo cual es aterrador para cualquier emprendedor.

Por ello es vital para el desarrollo de nuestro pais que méas personas se lancen a la aventura de
emprender, sin embargo; ser emprendedor es una profesion de alto riesgo donde se juegan muchas
cosas como son dinero, pasion, seguridad entre otras, incrementando la incertidumbre el carecer
de habilidades por falta de experiencias o en ocasiones por malas experiencias.

Por otro lado, los cambios demograficos que enfrenta el Mundo indican una tendencia hacia el
envejecimiento de la poblacion, de acuerdo a estimaciones del Consejo Nacional de Poblacion
(CONAPOQ, 2004) en Meéxico la cantidad de personas mayores de 60 afios sera de una de cada
cuatro en las proximas décadas, esto representa importantes retos para la sociedad, tales como el
problema de inclusion de este segmento de la poblacion en las oportunidades laborales y en su
participacién social que promuevan un envejecimiento activo y productivo.

Ante estas problematicas, en el presente trabajo se desarrolla una propuesta de modelo de negocio,
que busca brindar opciones de ocupacion para las personas adultas mayores con experiencia
profesional o empresarial vinculandolas con emprendedores jovenes sin experiencia Yy

conocimientos adecuados para emprender su idea de negocio o para mejorarlo y escalarlo.



El proyecto Hueyitata propone una alternativa de participacion laboral y ocupacional para los
adultos mayores los cuales cuentan con experiencias de vida tanto personales como profesionales
invaluables para cualquier persona, pero principalmente para los emprendedores que estan
iniciando, con esto se propone hacer uso de la mentoria como herramienta para facilitar nuevas
formas de relacion entre los emprendedores quienes necesitan informacion valiosa para su

desarrollo y los adultos expertos quienes estan dispuestos a proporcionarla.

Es por ello que Hueyitata se enfoca en desarrollar habilidades para hacer frente a los problemas
del emprendedor quien nunca se ha enfrentado a problemas de gestion como son: Temas
financieros, de confianza, comunicacion, recursos humanos, analiticos, superacion de crisis,
resiliencia entre otros. Es decir, todo lo que solo se aprende con experiencia, golpes y fracasos, en
otras palabras, aprender a aprender para minimizar posibles errores, aprovechando la experiencia
de vida con la que cuentan los adultos mayores quienes ya pasaron por fracasos tiempo atras y

quienes estan dispuestos a dejar un legado de vida al trasmitir su experiencia.



CAPITULO |

Introduccidn



La poblacion mundial enfrenta un proceso de envejecimiento que se acelera con la disminucién de
la natalidad y el aumento de la esperanza de vida debido a los avances cientificos y tecnoldgicos,
segun datos del Consejo Nacional de Poblacion (CONAPO, 2004) en el 2050 una de cada cinco
personas en el mundo serd mayor de 60 afos, de igual manera, en México la esperanza de vida
alcanzd los 74 afios en el 2000 y se espera que llegue a los 80 afios en las proximas décadas, esto
trae consigo grandes retos como la capacidad para los servicios de salud y asistencia, pero también
en el ambito laboral y de participacion social de los adultos.

Este sector de la poblacion enfrenta un problema de falta de oportunidades laborales y de
ocupacién, no son tomados en cuenta por la edad, debido al estereotipo social de decadencia e
improductividad (INAPAM, 2010), llevandose consigo un inmenso capital de conocimientos y
experiencias al retirarse. En este trabajo se propone el desarrollo de un modelo de negocio para la
solucion de esta problematica, que facilitara una nueva forma de relacion entre el adulto experto
retirado y el emprendedor para la transmision de informacion valiosa para su desarrollo.
Hueyitata es una propuesta de modelo de negocio que esta dirigido a todos los emprendedores y
adultos mayores retirados con experiencia profesional, interesados en la mentoria como
herramienta de desarrollo profesional y personal, la esencia del proyecto es promover una
iniciativa en donde los adultos mayores tengan la posibilidad de dejar un legado a nuevas
generaciones compartiendo sus experiencias laborales y aprendizajes de vida, lo cual brindara
ayuda y consejos para al emprendedor permitiéndole ver situaciones desde otros puntos de vista,
ayudandole a tomar decisiones por si mismo considerando todas las opciones posibles, valiéndose
de la comunicacidn constante entre el experto y el emprendedor.

En este trabajo se podran encontrar conceptos, reflexiones e ideas, que tratan de establecer un

proceso de mentorias brindadas por los adultos mayores expertos con el objetivo de contribuir y
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fomentar al crecimiento del emprendedor, asi como el enriquecimiento de vida de las personas
quienes no cuentan con actividades a desempefiar una vez que se retiran de su trabajo pero que

estan interesadas en seguir activas y compartiendo su experiencia.

“La mentoria es simplemente aprender de los errores y el dominio de una persona exitosa en su

campo”. Bernard Kelvin Clive
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CAPITULO II

Planteamiento inicial
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Actualmente en México segun datos del Consejo Nacional de la Poblacion (CONAPO, 2004) la
tendencia de envejecimiento de la poblacion representa un gran reto para el gobierno y la sociedad,
el indice de dependencia de los adultos mayores crecera de 11.4 en el afio 2000 y 19.2 en el 2020
a 50.6 en el 2050, es decir, 50 personas dependientes por cada 100 en edad laboral, los adultos no
tienen suficientes opciones laborales o de ocupacion de su tiempo después de que se retiran, solo
un 29% de adultos sigue econdmicamente activo y de estos mas del 50% labora de manera
informal.

A pesar de ello, no se le estd dando la suficiente atencidn a las actividades que mantendran activos
y mentalmente sanos a este sector de la poblacion, ya que segun un estudio realizado por el Instituto
Nacional de las Personas Adultas Mayores (INAPAM, 2010) mas de un 70% de los adultos
mayores se sienten aislados, tristes, solos y sin actividades que los hagan sentir utiles lo cual
repercute en su salud fisica y mental.

Por otro lado, no se esta aprovechando toda la valiosa experiencia y sabiduria de los adultos
profesionales y expertos una vez que se retiran, la cual pudiera ser de gran valor para la sociedad,
condenandolos al ocio, a sentirse inGtiles y a la soledad (INAPAM, 2010).

Ante esta problemaética, Hueyitata generara opciones laborales para los adultos mayores expertos,
logrando para ellos un mejor aprovechamiento de su tiempo y haciéndolos sentirse Utiles, y al
mismo tiempo, aprovechando toda su experiencia y conocimientos en beneficio de la sociedad y
de las nuevas generaciones.

Adicionalmente, los familiares o hijos del adulto experto se veran beneficiados al saber que su ser
querido se mantiene activo, refuerza su autonomia y mejora su calidad de vida, logrando su

participacién y contribucién de manera productiva en la comunidad.
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CAPITULO Il

Revision de Literatura
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En la sociedad aun persiste el estereotipo del adulto mayor, con mala salud, que pasa su tiempo
libre jugando domino o viendo TV, sin embargo, actualmente ya no es asi, los adultos mayores
son mas saludables y con energia, les gusta verse y sentirse bien, son activos y les gusta ser
participes de la sociedad, quieren ser tratados como personas alegres, independientes, sabias y
expertas (de la Riva Group, 2013).

Este sector de la poblacion tiene actualmente una esperanza de vida mayor que las generaciones
anteriores, con un amplio periodo de tiempo de hasta 20 afios 0 mas después de cumplir la edad
para el retiro formal donde todavia tiene autonomia y vitalidad, con condiciones favorables que lo
motivan a seguir activo y productivo (Miralles, 2010).

Es decir, se habla de que se busca lograr un envejecimiento activo, el cual segun la Organizacién
Mundial de la Salud (OMS, 2002, p. 79) es “el proceso que permite a las personas realizar su
potencial de bienestar fisico, social y mental a lo largo de todo su ciclo vital y participar en la
sociedad de acuerdo con sus necesidades, deseos y capacidades”.

Diversos organismos internacionales han estado haciendo énfasis en la importancia del
envejecimiento activo y la participacion social de los adultos mayores para mejorar su calidad de
vida, para tal proposito se celebr6 en el afio 2002 la Il Asamblea mundial sobre envejecimiento,
promovida por la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), en 2006 se celebr6 el Seminario
Internacional sobre la situacion del envejecimiento y en 2009 La Confederacion Espafiola de
Organizaciones de Mayores (CEOMA), celebro el IX Congreso Nacional de Organizaciones de
Mayores, que tuvo como eje fundamental el Envejecimiento Activo, entre otros varios foros,
congresos y asambleas.

Para envejecer de forma saludable se deben adoptar estilos de vida saludables, tanto fisicos como

el hacer ejercicio, tener una dieta saludable y evitar los excesos de alcohol y tabaco, mentales,
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como la realizacion de actividades, tener aficiones y aprender nuevas cosas, asi como sociales,
como son aceptar los nuevos roles familiares, mantener el contacto con familiares y amigos, no
aislarse y ser til a los demas (Limon & Ortega, 2011), sin embargo, el envejecimiento activo es
un concepto mas amplio que el envejecimiento saludable, ya que no se limita a las acciones para
el beneficio individual, sino que incluye la contribucion social de las personas mayores en
beneficio tanto de ellos mismos como de la sociedad.

Por tal motivo, es importante cambiar la imagen de los adultos mayores, para que no solamente se
vean como receptores de asistencia y servicios, sino también como proveedores de talento y afecto,
basados en la experiencia y sabiduria adquiridas a lo largo de su vida, siendo protagonistas
mediante programas intergeneracionales tanto en su familia como en la comunidad, existen ahora
varias alternativas para la ocupacion del tiempo de los adultos mayores jubilados y con
experiencia, la mas comunmente conocida son los viajes, pero también estan las opciones
laborales, como desarrollar nuevos oficios, emprendimientos o trabajos relacionados a su
experiencia laboral pero dedicando menos horas diarias en los cuales generalmente se tienen en
cuenta las experiencias previas y saberes adquiridos a lo largo de la vida productiva (Miralles,
2010).

Los programas intergeneracionales son una excelente opcién que estan adoptando varios paises
para la inclusion de los adultos en la sociedad, fomentando su participacion e interaccién con los
jévenes, logrando beneficios para ambas generaciones como la transmision de experiencia y de
tradiciones, fomentando una cultura y sociedad para todas las edades, como ejemplo en Espafia
estos programas han tenido un impacto positivo en el envejecimiento activo (Marco, 2009), segun

investigacion financiada por el Instituto de Mayores y Servicios Sociales (IMSERSO, 2011, p.
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594), el 95.3% de los mayores encuestados reconocieron que su participacion los hacia sentirse
mejor y mas activos.

La base de los programas intergeneracionales son las necesidades reciprocas de los adultos
mayores y de los nifios, como es el dejar un legado para los adultos y la necesidad de los nifios de

estar conectados con las generaciones precedentes, estas necesidades son el puente que une a

ambas generaciones, estos vinculos deben reforzarse en beneficio de la sociedad (Newman, 2001).

Tabla 1
Necesidades reciprocas entre los adultos mayores y los nifios
Las necesidades del adulto mayor Las necesidades de los nifios
El nutrir El ser nutrido
El ensefar El ser ensefiado
El tener una revision de vida exitosa El tener una identidad cultural
El comunicar valores positivos El tener roles positivos
El dejar un legado El estar conectado con generaciones
precedentes

Fuente: Recuperado de Newman, S. (2001)

En la siguiente tabla se puede observar como diferentes paises han abordado la ocupacién de los
adultos mayores, donde vemos que mientras en algunos paises no se tienen programas oficiales
para la participacién de los adultos mayores en la sociedad, algunos otros como Paises bajos,
Alemania y Estados Unidos, tienen programas y proyectos bien establecidos, donde hacen uso de
la experiencia y conocimientos de los expertos jubilados para el bien de las generaciones jovenes,

las escuelas, las empresas y la sociedad en general (Hattan-Yeo & Ohsako, 2001).
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Tabla 2

Perspectiva internacional de la ocupacién de los adultos mayores

Pais | Ocupacion del adulto mayor

China Transferencia de herencia cultural a sus nietos
Universidad del adulto mayor
Profesionales experimentados jubilados son aceptados por la
sociedad, al considerarlos valiosos.

Cuba No se tienen programas oficiales
Cuidadores en guarderias infantiles
Tareas de apoyo educativo en escuelas

Alemania Ensefianza de artes manuales, caminata, tareas escolares, cuidado

de huérfanos, presentacion de la cultura
Ofrecer consejos para establecer un nuevo negocio
Tomar cursos de computacion, idiomas, intercambio de
conocimiento, comunidades de aprendizaje
Uso de la experiencia y conocimiento de los adultos mayores en
redes comunitarias

Japén Compartir actividades creativas como arte, poesia, Haiku

Cultivo de jardines y huertos
Transmision de cultura tradicional

Apoyo a educacion en escuelas

Paises bajos

El Gilde, donde los adultos mayores ofrecen su experiencia y
conocimiento a otras personas como asesores

Proyecto de Gerentes con Experiencia, donde gerentes jubilados
ofrece su destreza voluntariamente a empresas del tercer mundo
Stichting Kleinood, programa donde los expertos y gerentes
jubilados trabajan como consultores temporales de
organizaciones no lucrativas

Ensefianza de Holandés a los inmigrantes

Palestina

No existen programas oficiales

Ensefianza a los mas jovenes de artes y oficios
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Sudafrica e Programas de educacién para los adultos

e Educacion y cuidado de nifios pequefios

Suecia e Programas de aprendizaje intergeneracional
¢ Red de adultos mayores, hacer puentes en redes sociales con las

generaciones jovenes

Reino Unido e Mentores en escuelas
e Grupos de accidn de la comunidad
e Programas educativos en arte y tecnologia

e Consejeros experimentados de padres e hijos

Estados Unidos e Programas en escuelas, donde los adultos sirven como tutores,
mentores, entrenadores y amigos de nifios y jovenes

e Programas intergeneracionales de actividades como musica y
destrezas

e Programas de servicio a la comunidad

Fuente: Elaboracion propia con informacion de La Organizacién de las Naciones Unidas para la
Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO) y The Beth Johnson Foundation (2001)

Como atinadamente apuntan Fernandez y Pérez (2009), la experiencia de los mayores retirados,
en los diversos campos empresariales, como la gestion de las finanzas, técnica, recursos humanos
y cualquier otra area de conocimiento, es un recurso actualmente desaprovechado y que ayudaria
bastante a evitar errores y mejorar el resultado de los que inician.

Después de abundar en las diferentes maneras en que se resuelve el problema de ocupacién de los
mayores retirados y con experiencia en distintas partes del mundo, se buscd reforzar la informacién
en temas de negocios y orientacion al cliente, en el articulo ¢En qué negocio esta usted? de
Theodore Levitt (2006), donde enfatiza el poner al cliente en el centro y orientarse hacia las
necesidades de los clientes, sostiene un argumento fuerte en cuanto las empresas que perdieron

negocio por estar orientadas al producto y no al cliente, las empresas no deben verse como
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creadores de productos sino como proveedores de satisfactores de las necesidades de los clientes,
con lo cual mas clientes seran atraidos. Habla también de la importancia de las relaciones con los
clientes, no solo al momento de la venta sino a largo plazo, evitando el error de no solo enfocarse
dentro de las paredes de la empresa sino manteniendo una buena comunicacion con sus clientes
recibiendo su retroalimentacion y entendiendo su nivel de satisfaccion. Otra idea importante
encontrada en este articulo es la de que todos los bienes y servicios son diferenciables, aun las
materias primas o commodities que son productos geneéricos se pueden diferenciar por el producto
ofrecido, es decir, por la distincion de su ejecucion, esta diferenciacion es critica para el éxito de
la empresa.

Como informacion adicional para otro segmento de mercado a explorar a futuro, diferente al de
los mayores retirados con experiencia profesional, se revisé informacién acerca del
emprendimiento social y su viabilidad econémica. Segin Michael Porter (2013), las empresas
sociales si son viables ya que generan utilidad y son sostenibles a largo plazo. Tienen como
fundamento el tener un impacto social positivo, lo cual ayuda a su sostenibilidad, a su aceptacion
en la comunidad, sociedad, gobierno y de sus clientes (Drayton & Budinish, 2010). A diferencia
de las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) que por su naturaleza no tienen los recursos
suficientes para ser escalables, las empresas sociales tienen la gran ventaja de ser escalables, es
decir de crecimiento o incremento de volumen, generando los recursos requeridos para este
crecimiento, sin afectar su sostenibilidad econémica y logrando asi un mayor impacto social al
beneficiar a méas personas. Como refiere Porter, los problemas sociales son muy graves en el
mundo actual y la forma tradicional de hacer negocios no estd funcionando, por lo cual las
empresas convencionales deben replantear sus modelos de negocios y buscar el impacto social

positivo, los gobiernos y las ONG no seran capaces de resolver los problemas sociales por si solos,
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el nuevo pensamiento es que los negocios sean rentables resolviendo problemas sociales, creando
valor compartido, es decir valor social y valor econdmico simultaneamente (Porter, 2013), una
opcidn para el emprendimiento social son las llamadas cadenas hibridas de valor, que consisten en
alianzas entre las empresas tradicionales y las empresas sociales, la cuales son alianzas rentables
con claro impacto social, donde las empresas aportan su estructura consolidada y el emprendedor
social aborda asi una necesidad presente en la sociedad (Drayton & Budinish, 2010), actualmente
existe una certificacion para empresas con fines de lucro pero con el propdsito de dar soluciones
concretas a problemas sociales y ambientales, conocida como Empresas B 0 B corporation, esta
certificacion es emitida por B Labs, una organizacion sin fines de lucro, la cual cuenta con una
herramienta medible, que es un cuestionario conocido como el B impact assesment (BIA), el cual
puede ayudar tanto a las empresas existentes como a las startup en su transformacién a empresa

social (Honeyman & Jana, 2019).
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CAPITULO IV

Metodologias utilizadas

22



Para la realizacion de este proyecto se utilizaron diversas metodologias y herramientas que
sirvieron como guia y permitieron llegar a los resultados y conclusiones de la propuesta de modelo
de negocio, las cuales son descritas a continuacion y en las que se maneja el concepto de empresa
emergente o startup como una organizacion temporal cuya funcién principal es la busqueda de un

modelo de negocio que sea repetible y escalable (Blank & Dorf, 2012).

4.1 Design thinking

El pensamiento de disefio o design thinking por su traduccion en inglés, es una metodologia que
motiva la innovacién, la cual permite encontrar una diferenciacion importante para este trabajo y
que esta orientada a mejorar la experiencia del cliente. El design thinking es una metodologia que
se enfoca en la resolucion de problemas tomando como referencia al usuario final y aplica
herramientas para obtener soluciones creativas mediante un profundo entendimiento de las
necesidades del cliente, va mas alla de una simple lluvia de ideas y de un proceso de cinco pasos
para llegar a esas ideas (Mootee, 2014).

Tabla 3 Los principios clave del design thinking

Nam. Principio | Descripcion
1 Es orientado a la accion Mas que un trabajo que se realiza desde el escritorio

busca la experimentacion.

2 Estar a gusto con el Promueve la busqueda de nuevas formas y caminos para
cambio el andlisis y solucion de problemas.
3 Es antropocéntrico Utiliza la observacion y la escucha para conocer y

entender las necesidades y problematica de las personas,

cliente o usuario final.

4 Integra la prevision Entiende y acepta la incertidumbre del futuro y busca

anticiparse a pesar de la informacion insuficiente.

5 Es un proceso Es iterativo, busca la elaboracion de prototipos o
constructivo dinamico | elementos visuales o tangibles que puedan compartirse y

redefinirse adaptandose a los objetivos cambiantes.
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6 Fomenta la empatia El uso de herramientas de comunicacion y
experimentacion para lograr un aprendizaje de las
conductas y necesidades del usuario, el cual esta al

centro de todo.

7 Reduce los riesgos Aprendiendo de los pequefios fracasos y tomando en
cuenta todos los factores del ecosistema.

8 Crear significado Mediante las multiples iteraciones y comunicacion con el
cliente, se va transmitiendo la vision y se logra formar el

significado.

9 Llevar la creatividad Fomenta una cultura de creatividad, que valora el

empresarial al siguiente cuestionamiento, la reflexion y acepta la ambigtiedad.

nivel
10 Nueva ldgica Busca crear nuevos productos y modelos de negocios que
competitiva sean deseables logrando asi una ventaja competitiva

sostenible.

Fuente: Elaboracion propia con base en Mootee (2014).

El modelo de design thinking consta de los siguientes pasos interconectados ya que es un proceso
iterativo (Plattner, Meinel, & Weinberg, 2009):

Entender: Consiste en investigar en fuentes secundarias acerca de la hipotesis del problema a
resolver.

Observar: Se realiza una investigacion mediante observacién y entrevistas para obtener
informacidn acerca del comportamiento y necesidades de los usuarios.

Punto de vista: Se identifica el problema a resolver a partir del entendimiento profundo o insights,
desde el punto de vista de los usuarios.

Ideacion: Mediante técnicas de generacion de ideas, se identifican posibles soluciones del
problema.

Prototipo: Hacer tangible la solucion propuesta.
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Probar: Obtener la retroalimentacion de los usuarios al probar el prototipo.
Esta metodologia ha sido muy util al inicio del proyecto, donde se tenia poca informacion y
confusa, fue de ayuda para explorar y entender el problema, logrando obtener los insights desde el

punto de vista del cliente y para asi generar las ideas en la busqueda de una solucion innovadora.

OBSERVAR IDEAR PROTOTIPO  PROBAR

COMPRENDER EXPLORAR MATERIALIZAR

Figura 1: Metodologia de design thinking. Elaborada con base en el modelo de Plattner et al
(2009).

4.2 Lienzo de modelo de negocio

Para apoyar el disefio del modelo de negocio se utilizé el lienzo de modelo de negocio, también
conocido por su nombre en inglés como business model canvas, el cual es una metodologia que
utiliza un lienzo como una de las herramientas que propone y es utilizado para describir, analizar
y disefiar un modelo de negocio de forma visual (Osterwalder & Pigneur, 2010).

El proceso de esta metodologia consta de cinco fases, en cada una de las cuales se hace uso de los
conceptos y herramientas, una de las cuales es el lienzo, el cual se utiliza en todas las fases. La
primera fase es Movilizar, en la cual se hace la preparacion como lo es describir las motivaciones

para la realizacion del proyecto, en la siguiente fase Entender, se realiza la investigacion y
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recopilacion de informacion relativa al proyecto, buscando entender las necesidades de los
clientes, luego en la fase de Disefio, se transforman las ideas en opciones tangibles que puedan ser
probadas, para seleccionar la mejor y ejecutarla en la fase de Implementar, finalmente en la fase
de Administrar se hacen las modificaciones al modelo de negocios con base en la respuesta

obtenida del mercado.

Actividades Propuesta Relacion con
Clave de Valor Clientes

Socios ' <’(j \ \ Segmentos
Clave @ @, = D de Clientes

\

L] .
\Z / \
Estructura J \ \ Fuente de
de Costos Q \.Ingresos

Recursos
Canales
Clave

Figura 2: Los 9 bloques del lienzo de modelo de negocios. Tomado de Osterwalder y Pigneur
(2010).

Se describe a continuacion el lienzo, que es la herramienta central de esta metodologia, el cual esta
dividido en nueve blogues de describen el flujo entre los componentes claves de la compafiia. La
propuesta de valor describe los productos y servicios que crean valor para un segmento de cliente
especifico, a su vez el segmento de clientes define los diferentes grupos de clientes a los que la
compafiia busca alcanzar y servir, esto por medio de los canales de distribucion, que son como se
comunica la compafiia y llega a sus clientes para entregar la propuesta de valor. La relacion con
clientes se refiere a los tipos de relaciones que la compafiia establece con sus clientes, como los
obtiene, como los mantiene y cOmo incrementa sus ventas, mientras que los flujos de ingresos

describen de qué manera obtiene sus ingresos la compafiia de cada uno de sus segmentos de
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clientes, para ello utiliza recursos clave, que se refiere a los activos mas importantes requeridos
para que el modelo de negocio pueda operar, pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o
humanos y también actividades clave que son las cosas mas importantes que la compafiia tiene que
hacer para que el modelo de negocio pueda trabajar. Asi mismo las alianzas clave se refieren a la
red de socios, aliados y proveedores que tiene la compafiia para que el modelo de negocio pueda
funcionar y finalmente la estructura de costos nos describe todos los costos requeridos para que la

compafiia pueda operar.

4.3 Lean startup

Arranque esbelto o lean startup es una metodologia que surge a partir de los conceptos de
manufactura esbelta o lean manufacturing de Toyota y es adaptada al entorno del emprendimiento
y la innovacién por Eric Ries (2011). Debido a la naturaleza de este proyecto, que busca crear un
nuevo modelo de negocio innovador y que sea escalable, se ve la necesidad de la creacion de una
startup, para lo cual se decide utilizar esta metodologia.

La metodologia de lean startup se basa en la experimentacion en lugar de un elaborado plan de
negocios, exige la retroalimentacién del cliente, no solo la intuicién para la toma de decisiones y
desarrolla un disefio iterativo al contrario del tradicional desarrollo de un disefio completo por
adelantado. Los emprendimientos de todas clases mejoran sus oportunidades de éxito debido a sus
conceptos como: fallando rapido y aprendiendo continuamente, sus tres procesos basicos son,
primero, en lugar de realizar un complicado plan de negocios, se escriben sus hipétesis, segundo,
desarrollo de clientes para probar sus hipétesis y tercero, desarrollo agil, que consiste en desarrollar

el producto de manera iterativa de la mano de los clientes (Blank, 2013).
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Tabla 4 Los 5 principios de lean startup

Principio Descripcion
1 Los emprendedores estan en Los conceptos de lean startup son aplicables a pequefias
todas partes y grandes empresas Yy a cualquier industria.
2 El emprendimiento es Los emprendimientos requieren una nueva clase de
administracion administracion bajo el contexto de mucha

incertidumbre.

3 Aprendizaje validado La razon de existir de las startups es el aprendizaje

validado cientificamente mediante la experimentacion.

4 Construye-Mide-Aprende La actividad fundamental de las startups consiste en
convertir las ideas en productos, medir la respuesta de

los clientes y aprender para continuar o pivotear.

5 Responsabilidad de innovacion Los innovadores deben medir su progreso para poder
mejorar los resultados del emprendimiento, para lo cual
se requiere una medicion diferente adecuada para las

startups.

Fuente: Elaboracion propia con base en Ries (2011)

El proceso de lean startup que se utilizé en el desarrollo de este proyecto es el siguiente:
Definicion de hipotesis: Se inicia con la definicion de las hipotesis de la idea de negocio, se
definen las hip6tesis cliente-problema-solucion, es decir se define quién es el cliente, cual es el
problema del cliente que se intenta resolver y cuél es la solucion propuesta. En este punto se utiliza
el concepto de arquetipo de cliente, que consiste en la humanizacion del cliente objetivo, en la que
se describen sus problemas y necesidades, lo que valora, lo que le gusta y le disgusta, sus habitos,
estilo de vida y motivaciones, es una hipotesis cambiante conforme se van realizando las
validaciones y se va conociendo al cliente.

Validacion de las hipoétesis: Luego se realiza la validacion de las hipotesis cliente-problema-
solucion mediante rondas de entrevistas presenciales del tipo cualitativas con los clientes
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potenciales, en base a la retroalimentacion obtenida se hacen los ajustes necesarios a las hipotesis
y se vuelven a validar con otra ronda de entrevistas. Un concepto basico que resalta esta
metodologia es el de salir del edificio, que consiste en salir a obtener la retroalimentacion
directamente de los clientes potenciales, a realizar los experimentos para obtener la respuesta de
los usuarios finales y utilizar esta informacion valiosa como un aprendizaje para los siguientes
pasos a tomar.

Ajuste Problema-Solucion: Luego de realizar las validaciones se alcanza el ajuste problema-
solucion, también conocido por su término en inglés como Problem-Solution Fit, aqui ya se ha
encontrado el segmento de cliente correcto, quien sufre del problema especifico que se esta
tratando de resolver, y quien esta interesado en la solucidn particular propuesta para ese problema,
se ha alcanzado el ajuste problema-solucion porque ya se tiene una hipotesis validada del segmento
de mercado correcto.

Producto Minimo Viable (PMV): Habiendo identificado al cliente, se realiza ahora un Producto
Minimo Viable (PMV), el cual es una version del producto para mostrar a los clientes y debe
contener solo las caracteristicas minimas requeridas para poder obtener retroalimentacion de estos,
es la version del producto que habilita la entrada al ciclo Construir-Medir-Aprender, donde se
realizan varias iteraciones con el cliente con las cuales el PMV va evolucionando y se van
generando nuevas versiones, durante este proceso se realiza el PMV Conserje, el cual es una
técnica que consiste en probar el PMV con un solo cliente, que es un adoptador temprano que
recibe el tratamiento conserje, es decir de manera personalizada y en el cual algunos procesos no
desarrollados o no automatizados aun, son realizados de forma manual.

Pivotear o perseverar: Después de haber realizado el ciclo Construir-Medir-Aprender se toma

una decision: Pivotear o Perseverar, basada en el progreso y aprendizaje obtenidos se decide
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continuar o de lo contrario significa que la estrategia no ha sido correcta, se requiere un cambio
mayor, una correccion del curso y empezar el proceso de nuevo para probar nuevas hipotesis.
Ajuste Producto-Mercado: El siguiente paso es buscar alcanzar el ajuste producto-mercado,
también conocido por su término en inglés como Product-Market Fit, se considera que se ha
alcanzado el ajuste producto-mercado cuando el cliente esta dispuesto a pagar por el producto, el
costo de adquisicion de clientes es economicamente viable y hay evidencia de que el tamafio de
mercado es suficientemente grande para soportar el negocio (Cooper & Vlaskovits, 2010).
Modelo de negocio: A lo largo del proceso de lean startup se va plasmando la informacion en el
lienzo de modelo de negocio, el cual se va modificando conforme se comprueban las hipotesis o
se obtiene nueva informacion, generando la version actualizada del lienzo de modelo de negocio,
finalmente en esta etapa se tiene ya un claro entendimiento del modelo de negocio y este ha sido
validado.

Otros conceptos y herramientas que también fueron utilizadas para validar las necesidades del
mercado en conjunto con lean startup son las siguientes:

Trabajos del cliente: Los trabajos a realizar o Jobs to be done son los trabajos para los cuales el
cliente contrata el producto, con los cuales satisface sus metas funcionales, emocionales y sociales,
esta metodologia fue utilizada en este proyecto para entender mejor a los clientes, un trabajo es lo
gue una persona necesita lograr en una determinada circunstancia, y las circunstancias son mas
importantes que las caracteristicas mismas del producto, ya que estos trabajos no solamente
satisfacen necesidades funcionales, sino que tambien tienen un poderoso componente emocional
y social, identificar y entender los trabajos a realizar son los primeros pasos para poder desarrollar

un producto que el cliente quiera comprar. (Christensen, 2016).
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Lienzo de Propuesta de valor: Conocido tambien como value proposition canvas, por su termino
en ingles, es una herramienta que permite alinear la propuesta de valor del producto o servicio con
los problemas y necesidades del cliente, mediante la identificacion de las ganancias del cliente, es
decir, los beneficios que busca, ya sea funcionales, sociales o emocionales y los dolores del cliente,
gue lo molestan antes, durante y despues de realizados los trabajos del cliente. Para la propuesta
de valor se describen a su vez, los creadores de ganancia, donde se describe como el producto o
servicio beneficiara al cliente y los aliviadores de dolor, que describen como se intenta eliminar o
reducir los dolores que molestan al cliente en el proceso de completar el trabajo (Osterwalder A. ,
Pigneur, Bernarda, & Smith, 2014).

Desarrollo agil: Es una metodologia alternativa al desarrollo de productos tradicional, en la cual
se construyen productos mediante ciclos cortos e iterativos con el cliente, lo cual reduce bastante
el tiempo de desarrollo y los costos (Blank, 2013).

Desarrollo de cliente: El proceso de desarrollo de cliente o customer development es usado para
descubrir y validar que se ha identificado el mercado para el producto, se ha construido un producto
con las caracteristicas correctas que resuelven las necesidades del cliente, se han validado los
métodos correctos para adquirir y convertir clientes y se han utilizado los recursos correctos para
escalar el negocio (Blank, 2006). Este proceso esta formado por cuatro etapas, iniciando con el
descubrimiento del cliente, en esta etapa se logra descubrir y validar que un producto resuelve un
problema para un segmento de cliente identificado, luego en la etapa siguiente de validacion del
cliente se logra identificar que el tamafo del mercado es suficientemente grande para la viabilidad
del negocio, una vez habiendo validado el modelo de negocio, se procede a la creacién de la

compafiia, donde se construye un negocio escalable mediante un plan de ventas y mercadotecnia
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repetible, finalmente en la Gltima etapa de construccién de la compafiia, se crean los departamentos
y procesos operacionales para soportar la escalabilidad del negocio.

Adquirir-Mantener-Crecer clientes: También conocido como get-keep-growth por su nombre
en inglés, es el proceso de adquisicién, mantenimiento y crecimiento de clientes, y es la base para
el blogue de relacion con clientes del lienzo de modelo de negocios (Blank & Dorf, 2012).

Para atraer a los clientes hay dos formas de hacerlo, actividades de creacién de demanda pagada y
actividades de creacion de demanda ganada, en las actividades pagadas se tiene la publicidad, las
relaciones publicas, los eventos o exposiciones, asi como toda actividad pagada que genere
publicidad, por otro lado, en las actividades ganadas se obtiene publicidad de manera gratuita,
como lo son las redes sociales, las publicaciones y conferencias. En los canales de comunicacion
fisicos con los clientes se tienen los siguientes cuatro procesos a seguir, el conocimiento, que
consiste en dar a conocer a los clientes el producto, lograr captar el interés del cliente, para que
busque preguntar sobre el producto, habiendo captado el interés del cliente, este considera realizar
la compra y en el cuarto paso se logra concretar la compra. En los casos que el canal de
comunicacion con el cliente sea digital se tienen los siguientes pasos para la adquisicion de
clientes, adquirir, que consiste en lograr que los clientes conozcan y se informen del producto y
activar, que es lograr que los clientes se subscriban o compren la aplicacién. Una vez habiendo
logrado adquirir los clientes es fundamental el mantenerlos para que no se vayan, de lo contrario
habra sido en vano el costo de adquisicion de estos, para este proposito se realizan actividades
tales como programas de lealtad, actualizaciones del producto, satisfaccion del cliente y contenido
en blogs y redes sociales. Posteriormente para lograr el crecimiento de las ventas con los clientes
se llevan a cabo estrategias como la de separar el producto, que consiste en vender las partes del

producto por separado, buscando obtener mayores ganancias, es decir, ofrecer un producto basico
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y luego ofrecer complementos o accesorios, la estrategia de venta arriba, también conocida como
upselling por su término en inglés, que consiste en ofrecer una gama superior del producto, con
caracteristicas mas avanzadas o incluso una linea de producto diferente, la venta cruzada o Cross-
selling que consiste en vender productos complementarios al producto inicialmente comprado y la
estrategia de referencia, que consiste en otorgar recompensas 0 descuentos cuando un cliente

refiere a otros clientes el producto.
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Figura 3: Embudo de adquisicién, mantenimiento y crecimiento de clientes. Tomado de Blank y
Dorf (2012).

4.4 Patrones de modelos de negocio

Los patrones de modelo de negocio son modelos de negocio con caracteristicas similares y que
pueden ser replicables (Osterwalder & Pigneur, 2010), estos son una herramienta para la
innovacion, en el libro Business Model Navigator se resalta la importancia de la innovacion del
modelo de negocio a diferencia de limitarse a la innovacién del producto, en el cual se presenta un
modelo simplificado pero que a la vez contiene todos los elementos y complejidad de los negocios,

con cuatro elementos basicos: ¢Quién es el cliente objetivo?, ¢ Cual es el producto o la propuesta
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de valor para el cliente? ;Como se crea la propuesta de valor?, ;Por qué es un modelo
financieramente viable? y ¢cual es su modelo de ingresos?, se invita a pensar fuera de la caja y
buscar nuevos modelos de negocios, explorando oportunidades aun no identificadas o atendidas
por otros, se identifican 55 diferentes patrones de modelo de negocios los cuales son utilizados por
todas las empresas ya sea de forma individual o una combinacion de varios y se propone una
metodologia para la innovacion del modelo de negocio, basada en la confrontacion con estos 55

patrones identificados (Gassmann, Frankenberger, & Csik, 2014).
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CAPITULO V

Mercado meta
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5.1 Analisis del sector

Segun los datos del CONAPO (2004), la estructura de la poblacion en México, que en los afios 90
era predominantemente joven ha ido cambiando a lo largo del tiempo y la tendencia actual muestra
que los grupos de edad de 15 a 59 y de 60 y mas estan creciendo, mientras que el grupo de 0 a 14
afios esta disminuyendo. Ver figura 4.

Distribucion de la poblacion de México por grandes grupos
de edad, 1950-2050
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Figura 4: Estructura de la poblacion. Tomado de CONAPO (2004).
En la figura 5 se muestra la proyeccion de las piramides de poblacién en las proximas décadas,
donde se observa la tendencia al envejecimiento de la poblacidn, es decir un mayor porcentaje de

adultos mayores.

México. Piramides de poblacion 1970, 1990, 2015 y 2030
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Figura 5: Proyeccion de piramides de poblacion. Con base en proyecciones de CONAPO,

recuperado de Ramos (2017).
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En la sociedad mexicana existen 11 tipos de familia, cada uno con unas caracteristicas y estilos de
vida diferentes, entre los que tenemos la familia formada por parejas mayores sin hijos, que
representa el 6.2%, también conocida con “nido vacio”, en la que los hijos ya dejaron el hogar, 1a
mayoria estan retirados y vive de sus pensiones, de sus ahorros y en algunos casos de la ayuda de
sus familiares, sus habitos de consumo estan orientados a precio y a productos especializados que

le ayuden a tener una vida saludable y sustentable (Romo, 2016).

3.8%
FAMILIA 4.31% i*i
RECONSTITUIDA CO-RESIDENTES
a4.7%
2.8% PAREJA JOVEN ﬁ
’.‘, PAPA, SOLO SIN HIJOS
CON HIJOS

%o B
| NIDO VACIO

0.6%
PAREJA
DEL

25.8% R
PAPA, MAMA
Y NINOS

PADRES, HIJOS Y
16.8%
MAMA SOLA CON HIJOS

OTROS PARIENTES

111%
* i 1w6% FAMILIA
PAPA, MAMA Y JOVENES UNIPERSONAL

Figura 6: Los once tipos de familia en México. Recuperado de Romo (2016).

Segun datos del INEGI en base a la Encuesta Nacional de la Dinamica Demogréafica (ENADID
2018), el 11.4% de las personas de 60 afios 0 mas viven solas. Cuatro de cada diez personas de 60
afios 0 méas que viven solas (41.4%) son econdmicamente activas, y siete de cada diez (69.4%)

personas de edad que viven solas presentan algun tipo de discapacidad o limitacion. (INEGI, 2019)

37



Distribucion porcentual de la poblacion de 60 afios o mas por clase de hogar
2018

Hogar
Unipersonal
11.4%

Otros’
0.8%

1 Incluye a los hogares compuesto y corresidentes.
Nota: No se grafica el no especificado.
Fuente: INEGI. Encuesta Nacional de la Dinamica Demografica 2018. Bases de datos. SNIEG. Informacion de Interés Nacional.

Figura 7: Gréfica de poblacion de 60 afios por clase de hogar. Tomado de INEGI (2019).
De las personas adultas que viven solas, solo el 41.4% es econdmicamente activa, por lo cual
podemos asumir que méas de la mitad de este sector de la poblacion tiene la necesidad de estar

ocupados para sentirse Utiles.

2018

58.6%
41.4%
Poblacion no
economicamente Poblacion

activa econémicamente
activa

45.9%

Mujeres

Fuente: INEGI. Encuesta Nacional de la Dinamica Demografica 2018. Bases de datos. SNIEG. Informacién de Interés Nacional.
Figura 8: Gréfica de personas adultas econdmicamente activas. Tomado de INEGI (2019).
La fuente de ingresos de los adultos mayores que viven solos puede ser una o combinarse con
otras. El 36.7% recibe una pension, el 34.4% recibe un sueldo y un 22.9% recibe ayude de otras
personas, tanto de dentro como de fuera del pais, estas personas pensionadas o que reciben ayuda

de otras personas tienen una necesidad de ocupacion de su tiempo libre.
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Distribucién porcentual de la poblacion de 60 afios o mas que vive sola seguin fuente de ingresos'’

2018
40 -

35 4
30 -

Jubilacion o Algln Su trabajo(s)  Ayuda de Ayuda de Intereses  Otras fuentes
pension programa de personas gue personasque bancarios,
gobierno viven en €l viven en otro renta o alguiler
pais pais de alguna
propiedad

1 La suma de los porcentajes es superior a 100, debido a que una persona puede recibir ingresos de mas de una fuente.
Fuente: INEGI. Encuesta Nacional de la Dinamica Demografica 2018. Bases de datos. SNIEG. Informacion de Interés Nacional.

Figura 9: Distribucion de poblacion por fuente de ingresos. Tomado de INEGI (2019).

5.2 Arquetipos de cliente/usuarios

El proyecto cuenta con mas de un arquetipo de cliente, los cuales fueron definidos como hipotesis
inicial y que luego se validaron con las entrevistas realizadas, aplicando la metodologia para
descubrir el mercado meta, por un lado, tenemos a los adultos mayores con edades entre 65 y 75
afios cuyas metas son sentirse productivos, tener una buena comunicacion con su familia y amigos,
asi como el poder compartir sus experiencias y aprendizajes. Sus frustraciones son la falta de
actividades y opciones laborales que le ayuden a mantener su mente ocupada. Las actividades que
realiza son cuidar a sus nietos, ver TV, cocinar, leer, jugar domino. Sus preocupaciones son

dejarles problemas econémicos a sus hijos y no dejar un legado para sus seres queridos.
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Doria Mari 65 afios vive en la q Don Alfredo 75 afios
ZMG de un nivel P Vive en la ZMG de un nivel
socioeconémico C (medio) socioeconémico C (medio)

Metas @ Adulto mayor @ Metas
Sentirse productivas en su encontrar un medio donde
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comunicacion con su familia experiencias y aprendizajes.
y amigos y aprender a usar M

su celular Az ? Frustraciones
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Falta de actividades a mantener su mente ocupada.
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Cuidar a los nietos, ver TV, |

cocinar. \l Preocupaciones

No dejar un legado para sus
seres queridos.

-
Preocupamones

Dejarle problemas
econémicos a sus hijos

Figura 10: Arquetipo de cliente adulto mayor. Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, tenemos a los hijos de los adultos mayores, encargados del cuidado de sus padres,
con edades entre 25 y 55 afios, cuyas metas son el pasar tiempo de calidad con sus seres queridos,
darles estudios superiores a sus hijos, tener una vida saludable y feliz. Sus frustraciones son el no
tener el tiempo suficiente para el adecuado cuidado de sus padres, asi como falta de ideas para
mantenerlos felices y ocupados. Sus actividades son trabajar de tiempo completo, cuidar de su
pareja e hijos y ademas a sus padres, ir al gimnasio, cocinar y ver Netflix. Sus preocupaciones son

que sus padres se sientan felices y saludables y que sus hijos crezcan fuertes.

Hija del adulto mayor

Rocio es una mujer
de 42 afios de la ZMG de un nivel
socioeconémico C

Metas

Pasar tiempo de calidad con sus @
seres queridos, darle estudios

superior a sus hijos, tener una vida
saludable y feliz.

Frustraciones

Falta de tiempo para el cuidado <i>
adecuado de su mama, asi como

falta de ideas para mantenerlia feliz

y ocupada

Actividades 't |

Tiene un trabajo de tiempo

completo, cuida a su esposo e

hijos asi como a su mama, va al
gym, cocina y le gusta ver Netflix

Preocupaciones

Que su mama se sienta feliz y
saludable, que sus hijos crezcan
fuertes.

Figura 11: Arquetipo de cliente hija de adulto mayor. Fuente: Elaboracion propia.
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Por ultimo, tenemos el tercer arquetipo que corresponde al emprendedor, un joven que detecta una
oportunidad de negocio, que organiza varios recursos, con falta de experiencia al emprender, con
insuficientes conocimientos de metodologias y habilidades sociales y personales, que busca tener
éxito y ser feliz, pero que le preocupa el no tener las habilidades necesarias para emprender. En la

figura 12 se muestran de forma conjunta los 3 arquetipos de cliente identificados para este

proyecto, en su version 3.0 con base en las ultimas validaciones.

Arquetipos

Perfil General

Problema

Expectativas

Miedos

Dofia Maril Don Alfredo

Adulto Mayor de 65 a 75 afios

Falta de opciones laborales que
los ayuden a mantenerse
ocupados, feliz y productivos.

Sentir que hacen buen uso de su
tiempo asi como al mismo tiempo
que compartir experiencias de
vida

Sentirse una carga para su
familia, no hacer un buen uso de
su tiempo.

Hija/o de Adulto Mayor

Una vida muy acelerada lo que
limita el tiempo y la atencién que
le brinda a sus adultos mayores.

Encontrar maneras de mantener
ocupados a sus adultos mayores
y pasar tiempo de calidad con
sus seres queridos.

Que sus padres no sean felices.

Alex - Emprendedor

Persona que detecta una
oportunidad de negocio y que
organiza varios recursos para

poder operar una o varias

empresas.

Inexperiencia al emprender,
falta de habilidades Metodicas,
sociales y personales

Aprender de las experiencias

de vida del adulto mayor y asi

minimizar errores, ser exitoso
y feliz.

No tener las habilidades
necesarias para emprender.

Figura 12: Los tres arquetipos de cliente ver 3.0 Fuente: elaboracion propia.

5.3 Tamanio del mercado

El mercado de las personas mayores esta en pleno crecimiento (Ver figura 13), y por consiguiente
puede asumirse que también los productos como: Calcio, los bajos en colesterol, viajes, deporte,
y cuidados de la salud.

Segun datos del CONAPO la cantidad de personas mayores de 60 afios en México casi se duplico

de 7.5 millones en el afio 2000 a 12.1 millones en el 2015 (Ramos, 2017).
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En el estado de Jalisco segun el informe del Instituto Nacional de las Personas Adultas Mayores
(INAPAM, 2016) en el 2015 la cantidad de adultos mayores de 60 afios es de 671,323,

representando un 9.1% de la poblacion total.

. Proyecciones de la poblacién de 65 afios y mas © vuiwes @) Homsres
Poblacion de 65 afios y mas en Jalisco 2010-2030.
CONAPO s PROPORCION POBLACION TOTAL
10.0%

6.3 %
53.9%
4£6.1%
2010 2(27 2020 2030
466,909 586,226 649,630 911,839
© 251538 Q215371 © 318978 @ 267,248 ©355516 @ 292114 © 507726 @404093

uente: Elaborado por el IIEG con base en CONAPO; Proyecciones de la Poblacién para los municipios de México 2010-2030 (actualizacién correspondiente al mes de abril de 2013]

Figura 13: Proyecciones de poblacién de 65 afios y mas en Jalisco. Fuente: IIEG, CONAPO 2013.
Tomando en cuenta solo los mayores de 65 afios, las proyecciones del CONAPO son de 649,630
personas para el afio 2020 y acotando a la zona metropolitana de Guadalajara, la proyeccion es de

365,552 adultos mayores para el afio 2020 (CONAPO, 2010).

Tabla 5 Proyeccion de poblacion de 65 afios y mas en la Zona Metropolitana de Guadalajara

Zona Metropolitana Guadalajara

Porcentaje | Proyeccion

Proyeccion

e | R A S TR

de 65 ymas | de 65y mas

2013 4 676 590 5.9 273932
2020 5066 976 7.2 365 552
2030 5514718 9.8 540 963

Fuente: Elaboracién propia con base en estimaciones del CONAPO, Proyecciones de la poblacion de los
municipios de México, 2010-2030.
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5.4 Tendencias
El segmento de poblacion de los nifios de 0 a 10 afios esta disminuyendo, el segmento de poblacion
entre los 10 y 20 afios esta creciendo, pero el segmento de poblacion que crece mas rapidamente

es el de 45 afios 0 mas (CONAPO, 2010).

5.4.1 Mercado Gris

El mercado gris, en el contexto de este trabajo, se refiere al nicho de mercado de productos y
servicios requeridos por el sector de la poblacion de adultos mayores. La industria del cuidado de
las personas mayores sera una de las mas fuertes a futuro, debido a la tendencia del envejecimiento
de la poblacién. Hoy en dia se necesitan mas especialistas en diversos tipos de cuidados geriatricos
de los que hay en México, situacion que empeorara en los proximos afos si no se toman medidas
adecuadas para prepararnos ante esta tendencia (Garcia-Bullé, 2019).

Entre los productos y servicios que demanda este sector de la poblacion se identifican los
siguientes: Residencias o casas de retiro, centros de dia, turismo especializado, servicios médicos
y atencion en el hogar, deporte y salud, documentacion de historias de vida, actividades artisticas,
terapias y rehabilitacion, transportacion y movilidad, productos y articulos especializados. Segun
el reporte de la comision europea (Technopolis y Oxford economics, 2018), para el afio 2025 el
37.8% del empleo en la unién europea sera en sectores como la movilidad, la sanidad y los

mercados innovadores para satisfacer las necesidades de la poblacion mayor de 50 afios.

5.4.2 Emprendimiento Senior

Otra de las tendencias es el emprendimiento de las personas adultas mayores. A pesar de que la
percepcion generalizada es que son los jovenes los emprendedores, la fundacion Kauffman vy el
Monitor de Emprendimiento Global (GEM) muestran que los adultos mayores son los que mas

emprenden. (Isele & Rogoff, 2014)
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5.5 Fuerzas del mercado (Identificacion)

Se describe a continuacion el analisis realizado para la identificacion de las fuerzas del mercado,

tomando como referencia las 5 fuerzas de Porter. El objetivo de este analisis es determinar la

rentabilidad de la industria y la posicién en que la empresa se encuentra dentro de ésta. (Porter,

2015)

5.5.1 Amenaza de nuevos competidores entrantes

El riesgo de nuevos entrantes depende de qué tan fuertes sean las barreras de entrada. Entre las

barreras de entrada tenemos las siguientes:

a)

b)

d)

Economias de escala. Las empresas existentes pueden reducir los costos unitarios al
aumentar su volumen, debido a que ya cuentan con una inversion o capacidad instalada,
por lo que las empresas entrantes se ven obligados a realizar una fuerte inversion o
mantener una desventaja en costos.

Diferenciacion de productos o servicios a ofrecer al mercado de adultos mayores son muy
diversos y pueden tener una marcada diferenciacion.

Necesidades de capital. EI mercado de adultos mayores ofrece una variedad de productos
y servicios potenciales. En el modelo de negocio planteado para este proyecto no se observa
la necesidad de un capital fuerte de inversion.

Acceso a los canales de distribucion. Cuanto mas limitados sean los canales de distribucion
mayor serd la dificultad para ingresar a la industria. En el caso del mercado de adultos
mayores, se cuenta con varios canales como son las empresas, los emprendedores, los
centros de atencidn de adultos mayores, asi como canales digitales como son las redes

sociales y el internet.
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e) Desventajas de costos independientes de las economias de escala. Tales como tecnologia,
acceso preferente a materias primas o0 insumos, ubicacion favorable, subsidios
gubernamentales y curva de aprendizaje. Debido a que los servicios a ofrecer son
relativamente nuevos o parte de una tendencia actual, no se observa como una desventaja
importante para los entrantes.

f) Politicas gubernamentales. Las regulaciones pueden ser un riesgo para limitar la entrada,
considerando las responsabilidades patronales, seguridad social, servicios de salud y

regulaciones laborales.

5.5.2 Rivalidad entre competidores

No se observa una competencia agresiva entre las empresas por el posicionamiento y la
participacion del mercado. La rivalidad se intensifica cuando se tienen muchos competidores, un
lento crecimiento de la industria o ausencia de diferenciacion, entre otros. En el caso de los adultos
mayores, el mercado de adultos mayores es una tendencia con acelerado crecimiento y la demanda
de productos y servicios es cada vez mayor. Por otro lado, la diversidad de productos y servicios
es muy grande y podemos ofrecer un servicio diferenciado de los competidores.

5.5.3 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores pueden llegar a tener una afectacién a la industria cuando amenazan con aumentar

sus precios y este aumento no puede ser absorbido en el precio de venta.

a) Grupo dominado por pocas compafiias. En el mercado de adultos mayores no se observa
limitacidn del nimero de proveedores.
b) Grupo de proveedores no obligado a competir con sustitutos. No se identifican a los

proveedores como Unicos lo cual no representa un mayor riesgo.
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c) La industria no es un cliente importante para el grupo de proveedores. EI mercado de
adultos mayores representa un atractivo para los diferentes proveedores potenciales de

productos y servicios por ser una tendencia con crecimiento a futuro.

5.5.4 Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos en general pueden ser un factor para limitar el incremento de precios y
afectar la rentabilidad, asi como ofrecer opciones diferentes a los clientes, perdiendo participacion
de mercado. En el mercado de adultos mayores se tiene una alta diversidad de productos y las

posibilidades de ofrecer productos y servicios diferenciados reducen esta amenaza.

5.5.5 Poder de negociacion de los clientes
Los clientes o compradores pueden llegar a tener una gran influencia y presionar a la reduccién de

precios o exigencia de servicios adicionales.

a) Grupo concentrado o compras en volumen. No se observa la presencia de grupos
concentrados que puedan centralizar sus compras.

b) Proporcién considerable de los costos o adquisiciones que realizan. En este punto existen
diversos clientes potenciales y un mercado grande que permite la diversificacion para
disminuir este riesgo.

c) Productos estandar o indiferenciados. Los productos y servicios demandados en este sector

son altamente diferenciables.
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CAPITULO VI

Analisis de los resultados
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6.1 Hipotesis identificadas

La hipotesis inicial se definié que en Jalisco los adultos mayores de 60 afios no cuentan con
actividades que los hagan sentirse productivos, teniendo una falta de inclusion en su vida laboral
y social. Para validar esta hipotesis inicial se realizaron 20 entrevistas a adultos mayores.

Con base en el aprendizaje obtenido, la nueva hipotesis fue definida como: En la zona
metropolitana de Guadalajara los adultos mayores de 65 a 75 afios aun al estar ocupados no se
sienten Utiles ya que no cuentan con actividades que los hagan sentirse productivos, teniendo un
problema de inclusion en su vida laboral y social. Nuevamente se realizaron una serie de
entrevistas, en esta ocasion 30 a adultos mayores entre 65 y 75 afios y se incluyeron también 10
entrevistas al segundo arquetipo de cliente que son los hijos a cargo de los adultos mayores, ya
que se identifico a este segundo arquetipo como un cliente mas para este proyecto, por ser quienes
influyen o toman la decisién de compra.

Para la tercera etapa se continuo con la hipétesis anterior sin embargo se anexo a un tercer
arguetipo el cual es el emprendedor quien se considera de vital importancia para el proyecto y se

realizaron 46 entrevistas 20 Adultos Mayor, 16 Emprendedor y 10 hijos de adultos mayores.

6.2 Hallazgos

En la primera ronda de validacion se encontraron los siguientes resultados los cuales se basaron
en las metodologias Design Thinking y Lean Startup, (Saavedra, 2015) afirma que “Ambas
metodologias tienen en cuenta al usuario, aunque en momentos diferentes. EI Design Thinking,
que proviene de la antropologia social, interviene en una fase inicial del proceso de creacion de un
producto o servicio, identificando las necesidades del usuario y creando propuestas de valor para
solucionarlas. Lean Startup, sin embargo, interviene en una fase mas avanzada, centrandose en

analizar cual es el publico, objetivo y como llegar a é1” (p.87)
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Teniendo como contexto que el 40% de los entrevistados cuentan con educacion media superior,
11% completo la secundaria, 29% termind su primaria y el 20% tiene la primaria incompleta se
llegd a los siguientes resultados:

80% considera que es necesario que el gobierno realice programas de difusion de sus derechos ya
que consideran que con el paso de tiempo pierden muchos de ellos. EI 90% considera que existen
diferencias sociales marcadas por la edad como son el desprecio, el despojo y la segregacion de la
persona retirada experta Asi mismo mencionan que no existen suficientes programas enfocados a
la proteccion de las personas adultas en aspectos de salud, seguridad, economia y en general a su
bienestar y calidad de vida.

Por otro lado, el 55% de los entrevistados les gustaria contar con una capacitacion en Cémputo
que los acerquen a nuevas tecnologias, siendo sus experiencias, logros e historia de vida su mayor
legado que pueden dejar.

Algunas de las actividades que los hacen sentir realizados son: ser independientes, viajar, aprender
de TI, realizar actividades fisicas, compartir sus experiencias. Siendo las siguientes actividades lo
que los hace feliz: pasar tiempo con sus nietos, cocinar, trabajar, ejercitarse, aportar a la sociedad
Sus conocimientos y experiencia, estar en contacto con gente y ser escuchados.

Los hijos comentan que no cuentan con los conocimientos y habilidades necesarios para cuidar de
sus familiares y les gustaria contar con capacitacion, asi mismo les gustaria que sus familiares
tengan un pasatiempo que los mantenga ocupados y los haga sentir felices, productivos y con un
sentido de vida. EIl 40% dice que su familiar es feliz en su dia a dia, un 60% depende

econdémicamente de sus hijos, 60% de los entrevistados dice estar dispuesto a pagar por un
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programa que fomente la productividad de sus familiares y solo el 20% consideran que sus
familiares son productivos.

En la segunda ronda se validé nuevamente las ideas planteadas por el método de Design Thinking.
En donde se logro identificar los objetivos emocionales, funcionales y sociales.

Una vez definidos el Job to be done y Modelo Canvas se utilizé la herramienta de lienzo de
propuesta de valor en donde se identificO como se creard y se ofrecera un valor a los clientes.
Con la aplicacion de las metodologias anteriores se logro identificar a un tercer arquetipo, Alex el
emprendedor, quien es la persona que detecta una oportunidad de negocios y organiza a varios
recursos para poder operar una o varias empresas; sin embargo, no cuenta con la experiencia y

habilidades metddicas, sociales y personales.

Tabla 6. Habilidades por desarrollar — Emprendedor

Habilidades Personales Habilidades Sociales Habilidades Metddicas

Confianza Empatia Analitico

Motivacion Comunicacion Superacién de crisis

Disciplina Trabajo en equipo Solucion de problemas

Resiliencia Habilidad para recibir Talento Organizacional
retroalimentacion

Fuente: Elaboracion propia.

En la tercera etapa se logra un nuevo enfoque teniendo 40 interacciones y algunos ajustes de la
hipdtesis inicial los cuales se enfocan en la propuesta de valor en base a la suposicién mas riesgosa,
desarrollando la siguiente propuesta: Generar un entorno en donde personas retiradas expertas con
experiencia en diferentes perfiles profesionales podran asesorar a emprendedores para minimizar
riesgos al emprender y los haga sentirse felices y productivos.
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Algunos de los resultados que se obtuvieron de las entrevistas al tener definidos los tres tipos de

arquetipo: Dofia Mari y Don Alfredo — persona retirada experta, Rocio, hija(o) de la persona

retirada y Alex el emprendedor son los siguientes:

Tabla 7 Retroalimentacion de Validacion Hueyitata.

Preguntas Doiia Mari / Don
Alfredo

¢ Consideras que la
propuesta de mentorias
te puede ayudar?

¢De qué manera
consideras es
apropiado pagar/
cobrar por este
servicio?

¢ Qué expectativas te
gustaria que cumpliera
este servicio de
mentorias?

Si, ya que podra utilizar su
tiempo de una manera
mas efectiva y podre estar
en contacto con nuevas
generaciones lo cual los
mantendra activos.

» Percibiendo un salario
40%,

» Reconocimiento publico
5%

* En especie 20%

* Mixto 35%

Ayudar a que los
emprendedores no
cometan los mismos
errores que ellos
cometieron, sentir que
dejan un legado y tener un
reconocimiento.

Rocio (Hija adulto
retirado experto)

Si, mantendra a padres y
abuelos a sentirse

productivos y entretenidos.

Prefieren no opinar al
respecto ya que los padres
son quienes deberan
poner precio por su tiempo
y conocimiento.

Que padres y abuelos se
mantengan ocupados en
horarios de oficina.

Alex (Emprendedor)

Si podria ser benéfica para
ambas partes.

+ Reconocimiento
Publico 50%

« Con Vales de
Despensa 20%

+ En especie 15%

+ Mixto 15%

Que desempefie una
funcion de asesor
respondiendo a la
necesidad en el ambito
profesional y de un cierto
soporte emocional.

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez definidos los arquetipos de cliente y los trabajos que realiza el cliente tanto sociales,
funcionales y emocionales se prosiguié desarrollando las necesidades, desde las perspectivas del
consumidor, para concluir con un lienzo de propuesta de valor el cual ayudo a validar la hip6tesis
de propuesta de valor.

Siendo nuestra problematica que en Jalisco hay un amplio nimero de personas mayores a 65 afios
con un inmenso capital del conocimientos y experiencias los cuales han adquirido a lo largo de su

vida y no son siempre utilizadas o transferidas, asi como las altas cifras que muestra la Asociacion
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de emprendedores de México (ASEM) donde el 75% de las empresas cierran antes de terminar el
segundo afio ya que no se cuenta con la experticia y habilidades necesarias. Consideramos que las

propuestas de valor son:

o Para Dofia Mari y Don Alfredo, adultos retirados expertos, hacer un mejor uso de su
tiempo, evitar caer en depresion al aportar sus valiosas experiencias de vida, generando

valor y no sentir que son una carga.

o Para Rocio, hija del adulto retirado experto, felicidad, Independencia y tranquilidad de sus

seres queridos.

o Alex, el emprendedor, enriquecimiento de vida, confianza y mayor seguridad al emprender

Con dicha propuesta de valor se pretende facilitar el camino de los emprendedores al mismo
tiempo que se ayudara a los adultos retirados expertos a tener salud mental, interactuar con nuevas
generaciones entre otros beneficios lo cual genera un valor agregado para ambas partes, sin
embargo, adicional a esto se favorece a la economia del pais al tener emprendedores con
habilidades de superar problemas que solo la experiencia puede brindar y asi minimizar el factor

de fracaso.

6.2.1 Acciones definidas con base en los resultados de validacion

o Generar un entorno en donde las personas retiradas expertas con experiencia en
diferentes perfiles profesionales en Innovacion, emprendimiento, administracion de
Recursos Humanos, ventas, desarrollo y sustentabilidad, puedan apoyar a
emprendedores con sus experiencias y conocimientos ayudando que su dia esté

ocupado y los haga sentir productivos.
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Apoyar a la transferencia de conocimientos entre emprendedores y personas
retirada expertas los cuales tienen una amplia trayectoria profesional ayudando a
ser eficaz y mejorar sus procesos.

Desarrollar un producto minimo viable el cual fomente el éxito de los
emprendedores de una manera innovadora basada en la trasferencia de invaluables
experiencias de vida las cuales las personas retiradas expertas han adquirido a lo
largo de toda una vida de éxitos, tropiezos y fracasos.

Definir una red de mentores la cual pueda ser publicada para el interés de los
emprendedores.

Generar una lista de aliados estratégicos

Lanzar una campafa publicitaria

Definir costos y fuentes de ingresos

Definir el motor de crecimiento, asi como blindar el modelo de negocio establecido

6.2.2 Identificacion de los trabajos del cliente

Un trabajo del cliente puede definirse como un problema que un cliente necesita resolver o una

tarea que una persona necesita realizar (Hernandez, 2018). Muchos expertos como Steve Blank

creador de la metodologia Desarrollo del cliente, Osterwalder y Pigneur creadores del Business

Model CANVAS, asi como Eric Rise creador de Lean Startup y Alex Osterwalder creador de Value

Proposition CANVAS entre otros autores, han desarrollado nuevas técnicas y herramientas que

ayuden a los emprendedores a tener ese primer contacto con sus posibles clientes y validar si

realmente la idea de negocio que consideran viable, lo es, o tienen que cambiar algunas piezas del

rompecabezas fomentando una verdadera interaccion con los usuarios 0 en su caso posibles

clientes (Hernandez, 2018).
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Es por ello este proyecto hace uso de esas metodologias las cuales impulsan a salir del edificio y
entrar en contacto directo con el potencial cliente, esto con la finalidad de experimentar y tener
retroalimentacion de los clientes es decir fallar rapido y aprender continuamente.

Al desarrollar los trabajos del cliente o jobs to be done se identificé que los adultos mayores
quieren ser felices y tener un sentido de vida lo cual los ayude a sentirse util y capaz de lograr sus
suefios de estan manera lograr incorporarse a la sociedad de una manera efectiva fomentando su

salud mental.

CUSTOMER STRATEGY / CUSTOMER JOB TO BE DONE A% JHELGE

JOB STATEMENT L

WHICH JOBS IN THE CUSTOMERS LIFE
IS SHE HIRING THE PRODUCT FOR?

FUNCTIONAL | % EMOTIONAL
GOAL GOAL

VERB OBJECT PROVEMET eRCEmENT

vvvvvvv

[:] Feliz y tener un Sentirse util y Estar motivados LZQ;ZLII?:SO ;p;;rar 5
Ser sentido de vida. capaz d? lograr para lograr sus sociedad de una
sus suenos objetivos. manera mas activa
prioarTY - i Mantenerlos
Encontrar Oportunidades para Estar ocupado Concluir ylo activos para
h : . ... Y iniciar suerios y S p
acer un mejor uso para sentirse (util objetivos de vida reducir la
de su tiempo. " || depresién.

familiares

D Transcender % Dejar un legado a

FOR INSTRUCTIONS ON HOW TO USE THE CANVAS VISIT 180360720.NO [| OR GET IN TOUCH ON LINKEDIN: NO.LINKEDIN.COM/IN/HELGETENNO

Figura 14: Se muestran las aproximaciones para el desarrollo de la propuesta de valor para completar el
lienzo de propuesta de valor. Fuente: Elaboracion propia.

6.2.3 Lienzo de propuesta de valor

Es un método basado en la metodologia de Osterwalder, la metodologia es presentada en un lienzo
con nueve elementos que parten de determinar la oferta de valor frente a la segmentacion de
mercado, de ahi se disefian los canales de comunicacion y la relacion estrecha con los clientes,

determinando con esto los beneficios e ingresos; en la otra parte del lienzo se especifican los
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recursos Yy las actividades clave que determinan los costos, asi como la definicion de las alianzas

necesarias para operar. (Campos, 2012)

Al crear el Lienzo de propuesta de valor de Hueyitata se logro identificar areas clave como son:

Alianzas, actividades y recursos clave, oferta de propuesta de valor, relacién con cliente, canales

de distribucion, segmento de clientes, fuentes de ingresos y la estructura de costos. Dicho lienzo

fue desarrollado y actualizado a lo largo de esta investigacion ya que sirvié como guia para tener

una perspectiva de los puntos fuertes, débiles y en caso de ser necesario tomar acciones para

entender las oportunidades y necesidades de nuestro cliente.

Productor venta
directa/lModelo de
pedido personalizado

Products
& Services

Modelo de Negocio
Multilaterales

Modelo Abierto

Realizar
actividades

Convivir

\_co
O

Mejorar la Experiencias
el / Sentirse
Conveniencia valorado
Gain Creators Gains
Obtener / .o o o
" ingresos . v} cupacion )
S EEEE Dejar un legado
: Ser feliz | B 9
Compartir E— Cumplir sus
experiencia | g objetivos de vida.
egado S
) . Job(s)
Sentirse Util ¥ m—

Contar con
opciones
laborales

Compaiiia

Hacer un mejor
de su tiempo

Pain Relievers

®

Interactuar con
personas

uso

ETE]
Autoestima

Soledad y .

A Ten_er un sentido en
la vida.

Pains ./

Transcender

Figura 15: Se muestra el lienzo de propuesta de valor desarrollado en base a las oportunidades y

necesidades del cliente. Fuente: Elaboracion propia.
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6.3 Pivotes realizados

Pivote 1 Emprendimiento para Adultos Mayores

Basado en las primeras entrevistas se identificd que un 90% de los adultos mayores consideran
que no son productivos, sienten que son una carga para sus familiares asi mismo comentaron que
les encantaria hacer realidad los suefios que por cuestiones de vida no pudieron realizar en su
juventud como es el emprender; es por ello surgid la idea de brindarles apoyo a los adultos mayores
financiando sus ideas de emprendimiento y dandole oportunidad a diversos adultos mayores a ser
parte de una proyecto de emprendimiento pequefio donde la mayoria de la fuerza laboral seran
personas mayores a 60 afios de esta manera los mantendra activos y entretenidos, el financiamiento
seria fondeado por cuotas que los hijos o familiares de dichos adultos proporcionarian.

Al evaluar la viabilidad de dicho proyecto se encontraron obstaculos como son el fondeo de los
proyectos, es por ello se optd por entrevistar a mas personas para identificar nuevas alternativas.
Pivote 2 Mentoria para emprendedores brindadas por personas retiradas expertas

En la segunda etapa se identificd que los adultos mayores cuentan con muchas experiencias de
vida tanto profesionales como personales las cuales son desperdiciadas ya que nos son compartidas
y en muchos casos los familiares no saben de su existencia; es ahi donde nace Hueyitata, mentorias
para emprendedores brindadas por adultos retirados expertos. Teniendo estos antecedentes en
contexto se realizaron ajustes al arquetipo ya que se identificaron a los hijos de los adultos
mayores, asi como a los emprendedores quienes son parte clave para el desarrollo del proyecto.
Para esto se lanzé el siguiente video ya que se identifico como un medio clave para la difusion en
redes sociales el cual llegaria a los tres arquetipos, dicho video puede verse en el siguiente link:

https://twitter.com/hueyitata , se obtuvieron comentarios de aceptacion lo cual nos permiti6 validar

la hipotesis.
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https://twitter.com/hueyitata

6.4 Solucidn propuesta

HUEYITATA Mentoria para emprendedores brindadas por personas retiradas expertas.

Podemos definir como mentoria al acto de ayudar y compartir experiencias de vida tanto
personales como profesionales de modo que el que ensefia aprende y el que aprende genera una
reflexion creando un ciclo de aprendizaje. También podemos definir como mentoria a la practica
mediante la cual una persona facilita el desarrollo de otras a través del intercambio de sus propios
recursos, conocimientos, habilidades, perspectivas y valores, permitiendo alcanzar las metas que
se definan ampliando su vision personal y profesional. (Barragan, 2017)

La palabra “mentor” aparecio en el clasico griego de Homero “La Odisea”, cuando Odiseo (Ulises
en la tradicidn latina) se estaba preparando para ir a la Guerra de Troya y comprendié que su Gnico
hijo, Telémaco, necesitaba de un maestro particular mientras él estuviese lejos, para ser entrenado
en los asuntos soberanos. “Mentor” fue, basicamente, un amigo de confianza de la familia que
seria, en este caso, el tutor de Telémaco (Bell, 1998).

“El mentor es la parte del liderazgo cuyo resultado es el crecimiento de la persona”. Un mentor
funge como catalizador en el proceso de aprendizaje y puede definirse como alguien que ayuda a
algun otro a aprender algo que el aprendiz, de otro modo, lo hubiese aprendido no tan bien, méas
lentamente o no lo hubiese aprendido del todo” (Bell, 1998, p.97). De acuerdo con este autor, un
mentor es una persona sabia, consejero digno de confianza.

Teniendo estos conceptos como contexto podemos definir que para el proceso de mentoria hay dos
involucrados; el mentor quien desarrolla el papel de experto el cual intercambia experiencias de
vida, visiones, aprendizajes, fracasos, etc. Y el otro involucrado es quien recibe la mentoria el cual

esta interesado en desarrollar areas especificas de aprendizaje.
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En esta investigacion se identificaron beneficios tanto para el mentor como para quien recibe la
mentoria.

Tabla 8. Beneficios de Mentoria.

Beneficios para el emprendedor Beneficios para la persona retirada
experta

Logran aprender a gestionar una empresa de Compartir su conocimiento con
reciente creacion. emprendedores o profesionales con
menos experiencia
Analizan posibilidades en areas de desarrollo Incrementa las experiencias y el
aun sin explotar. contacto con nuevas generaciones
Incrementar sus conocimientos en areas Hace un mejor uso de su tiempo
concretas
Retroalimentacion constructiva en areas de Dejar un legado ayudando al pais a
desarrollo profesional y personal generar emprendedores mejor
capacitados
Mejorar areas particulares de su carrera, vida
personal o de su negocio Invierte en el futuro de la sociedad
Establecer valiosos contactos dentro del Enriguecimiento, nuevas
mercado. experiencias y salud mental
Consciencia y disciplina Ser escuchados y compartir
experiencias de vida
Maximizar las oportunidades de crecimiento Consolidar un rol de experto en la
empresarial, profesional y personal materia.

Fuente: Elaboracion propia.

El modelo de mentoria para emprendedores brindadas por personas retiradas expertas que cuentan
con la expectativa de que el mentor asuma la responsabilidad durante la duracion establecida de
guiar, orientar, aconsejar, asesorar, promover y ser una guia para el emprendedor en las areas de

desarrollo que el emprendedor haya definido.

Por otro lado, quien recibe las mentorias, el emprendedor, es responsable de captar el conocimiento
y experiencias para su desarrollo profesional y personal en las areas que definio previamente, sin
embargo, para poder identificar dichas areas el emprendedor debera realizar un anélisis de sus
fortalezas y debilidades y asi definir los temas en donde le gustaria profundizar, de esta manera se

centralizaran los esfuerzos del mentor a esas areas. Es de suma importancia que el emprendedor
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sea capaz de establecer un plan de accién donde defina los objetivos que quiere lograr con el
programa de Hueyitata siendo realista y consciente que el Unico responsable del éxito o fracaso es
él, asi mismo que este programa no es una consultoria si no un coaching/mentoria el cual se refiere
al cultivo del potencial de los emprendedores la cual puede ser a corto o largo plazo en donde las
metas pueden variar siempre y cuando sean claras y sean establecidas por el emprendedor ya que
al contar con las vivencias de la persona retirada experta podrd mejorar la capacidad de
interpretacion, experiencias y aprendizajes que le ayuden a madurar y tomar decisiones.

Durante la relacién mentor — persona retirada experta se reuniran en repetidas ocasiones lo que
ayudara al mentor a familiarizarse con los intereses, historias, retos, frustraciones, pasiones y
aspiraciones del emprendedor.

Existen beneficios adicionales del proyecto de Hueyitata, mentoria para emprendedores brindadas

por adultos retirados expertos los cuales se enfocan en:

o Crear una red de contactos de los que el emprendedor podré aprender y obtener
influencias positivas para su beneficio

o Contar con una asesoria en el &mbito profesional, asi como un soporte emocional.

o Funge como un consejero aportando su punto de vista basado en vivencias y
experiencias previas.

o Tener un modelo a seguir y de quien aprender.

La red de mentores de Hueyitata tiene las siguientes caracteristicas:

o Todos los mentores cuentan con una actitud positiva para el intercambio de aprendizaje.
o Cuentan con un deseo genuino de ayudar a los emprendedores a ser mejores.

o Tienen las habilidades y capacitacion necesarias para brindar mentoria.
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o Cuentan con el tiempo y herramientas necesarias para brindar mentoria de manera.
virtual o presencial.
o Tienen el deseo de crecer y aportar algo positivo a la sociedad.

o Son personas de confianza, con ética, sin prejuicios, que saben escuchar.

Es de suma importancia el derribar las barreras entre el mentor y el aprendiz, con medios creativos
para construir confianza. “Para establecer la confianza mutua, se requiere tomar riesgos,
arriesgarse podria significar actos sencillos de sacrificio, dirigidos a una inversion fructifera para

una mejor relacion con el aprendiz”. (Sampedro, 2004)

Los emprendedores que participan en el programa de Hueyitata tienen las siguientes

caracteristicas:

o Profesional o emprendedor con cualquier nivel educativo que desea fomentar su
conocimiento mejorando su orientacion incrementando sus experiencias.
o Personas dispuestas a invertir su tiempo para incrementar sus conocimientos y poner

en préactica los conocimientos adquiridos.

Los mentores de Hueyitata tienen como objetivos principales:

o Ganarse la confianza del emprendedor, manteniendo un amplio grado de
confidencialidad.

o Crear una comunicacion efectiva y casual.

o Desarrollar un deseo por aprender de sus experiencias de vida.

o Realizar preguntas que ayuden a la reflexion de temas importantes.

o Ayudar al emprendedor a definir metas concretas sobre las que se va a trabajar.
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La relacion de emprendedor y la persona retirada experta deberd guiarse por los siguientes
principios: Respeto, colaboracion, comunicacion honesta, ética, confidencialidad, iniciativa y
trabajo en equipo.

Por otro lado, es de suma importancia definir los roles y responsabilidades de la organizacion

HUEYITATA quien tendra las siguientes funciones:

o Capacitar al mentor en su funcién y aclarar las expectativas del programa.

o Difundir entre el emprendedor y la persona retirada experta la metodologia de
trabajo.

o Brindar un seguimiento del proceso y documentar los objetivos y expectativas.

o Ser un punto de referencia para los participantes ante cualquier incidencia que se
pueda producir en el programa.

o Brindar documentacion y ejercicios que ayuden tanto al mentor como al
emprendedor.

o Promover tematicas entre los participantes y aportar ideas de mejora que ayuden a
ambas partes.

o Asegurar que los mentores cumplan con los lineamientos establecidos.

o Compartir mejores practicas las cuales hayan sido de ayuda en programas
anteriores.

o Organizar sesiones de trabajo conjuntas, asi como mesas redondas que ayuden al

cumplimiento de objetivos.

Al iniciar la relacion es indispensable realizar una reflexion estratégica y definir de donde venimos

y a donde queremos llegar ya que es vital realizar un plan estratégico para analizar fortalezas,
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debilidades y oportunidades es por ello Hueyitata se enfocard en dos tematicas; basadas en

habilidades Humanas y basadas en conocimientos.

Tabla 9 Tematicas Hueyitata

Habilidades Humanas Basadas en conocimientos

Comunicacion efectiva Finanzas
Gestion de personal Ventas
Trabajo en equipo Crisis Financiera
| Resiliencia Desarrollo de marca
Motivacion Financiacion
Liderazgo Manejo de Recursos humanos

Fuente: Elaboracion propia.

En el siguiente diagrama se puede apreciar el ciclo de vida de Hueyitata en donde se puede

resaltar el inicio y el fin del modelo, cada uno de las siguientes etapas es de suma importancia

para que la mentoria sea exitosa y cumpla las expectativas de los involucrados.

Lista de habilidades Proceso de Seleccién del Establecer Vision,
Yy experiencias Capacitacion para  mentor basado en Objetivos y
laborales de nuestra Mentores. los requerimientos expectativas de
Red de mentores. del emprendedor ambas partes

Figura 16: Ciclo de vida Hueyitata. Fuente: Elaboracion propia.

6.5 Evolucidon del producto minimo viable (MVP)

Formalizacién de la
relacion

Siendo nuestro objetivo generar un entorno en donde personas retiradas con experiencia en

diferentes perfiles profesionales puedan apoyar a emprendedores con Su experiencia Yy

conocimientos ayudando que su dia esté ocupado y los haga sentir productivos.
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Se desarroll6 un MVP 1.0 video detallando donde Rocio una emprendedora tiene muchos
problemas para liderar su floreria ya que la inexperiencia y falta de habilidades personales, sociales
y metodicas la frustra y hace que no pueda ser exitosa siendo ahi donde entra el beneficio de las
mentorias de Hueyitata sin embrago se analizd que dicho video tiene un enfoque solo a los
emprendedores y no a las personas retiradas expertas.

La siguiente imagen muestra el producto minimo viable 1.0 el cual fue de mucha utilidad ya que

se recibid retroalimentacion valiosa y realizar los ajustes necesarios.

v E

NS _j"_,couocs A: o

Figura 17: MVP 1.0 Conoce a Rocio. Fuente: Elaboracién propia.

Al momento de lanzar el MVVP 1.0 se obtuvo retroalimentacion, la cual nos permitié orientar el
cambio del enfoque el cual fue dirigido a los tres arquetipos y no solo al emprendedor, asi mismo
faltaba claridad en las areas en las que las personas retiradas expertas brindaran ayuda por lo que
se lanz6 el MVP 2.0; dicho video detalla la vida de Alfredo un adulto retirado experto el cual tuvo
una vida laboral muy exitosa teniendo muchas habilidades, conocimientos pero sobre todo
experiencias de vida que ayudaran a Rocio la emprendedora a mitigar su frustracion por la

inexperiencia al emprender.
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Figura 18: MVP 2.0 Conoce a Alfredo. Fuente: Elaboracion propia.

A la par que se lanzé el MVP 2.0 se cre6 la cuenta Hueyitata “mentorias para emprendedores
brindadas por adultos mayores” en Twitter con el objetivo de llegar a nuestros arquetipos

previamente establecidos

¢ Hueyitata

11 Tweets

N

(' Edit profile

)
4

Hueyitata
@hueyitata

Mentorias para emprendedores brindadas por personas retiradas expertas.
Joined April 2020

61 Following 5 Followers
Tweets Tweets & replies Media Likes
T You Retweeted

jzavala @jzavala - May 13 v
Cynthia Morales describe como integrar la mentoria de la gente retirada con

experiencia para ayudar a los nuevos emprendedores

Figura 19: MVP 2.0 Hueyitata en Twitter. Fuente: Elaboracion propia.
El estar activos en redes sociales permitié adquirir invaluable retroalimentacion la cual al unirla
con temas de interés social se logro realizar el producto minimo viable 3.0 llamado Supervivencia
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empresarial en tiempos de COVID, por medio de un video en donde se le brinda ayuda a todos los
empresarios que estan pasando por situaciones dificiles, teniendo particular enfoque en el que no

estan solos y que existe gente con experiencia dispuesta ayudar.

3 YouTube Buscar

Te asignaremos

un mentor que te

>) LI D) 6:24/0;30

Supervivencia empresarial en tiempos de COVID

Figura 20: MVP 3.0 Supervivencia empresarial en tiempos de COVID. Fuente: Elaboracion
propia.

Con dicho video se puede reafirmar que este servicio es de gran interés para los arquetipos ya que
se recibieron mensajes en donde se expresaba la inquietud e interés de ser parte de esta iniciativa.
Finalmente se llegé a un MVP 4.0 concierge el cual se realizé en facebook live con presencia de
Jorge Zavala director de TechBA en Silicon Valley uno de los impulsores de empresas de
innovacion mas reconocidos en México y Estados Unidos. Asi mismo se tuvo la presencia de
Pedro Chavez emprendedor de Holicity quien cuenta con un proyecto increible basado en una
plataforma digital especializada en el bienestar alternativo. Dicha sesién de mentoria fue muy
gratificante ya que se reté al emprendedor a salir de su zona de confort brindandole consejos
invaluables para el crecimiento de su startup, Pedro qued6 muy satisfecho e interesado en

continuar con las mentorias.
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Por otro lado, nuestro mentor Jorge Zavala considera que el proyecto de Hueyitata tiene un

futuro prometedor.

Quiero Aprender a
Sitio web de educacién @ Siguiendo
Inicio Listas de reproduccion Videos Eventos Mas * 1 Me gusta Q Mensaje Q

Spotlight 7

LIVE

Cynthia Morales describe como integrar
la mentoria de la gente retirada con
experiencia para ayudar a los nuevos
emprendedores

El proposito de esta sesion sera un proceso de >
mentoria para emprendedores algunas de las
preguntas a realizar son: * Basado en su

experiencia ;cuales serian las 3 areas en las

cu... Ver mas

10s

O Oly Chavez y 3 personas mas

Figura 21: MVP 4.0 Concierge Fuente: Elaboracion propia.

6.6 Fuerzas del mercado (andlisis del proyecto)

En el siguiente marco podemos analizar las competencias de Hueyitata y asi poder desarrollar una
estrategia de negocio que se adapte a las industrias relacionadas a la inversién y rentabilidad. Con
este marco pudimos confirmar que las personas adultas mayores tienen una contribucion social y
econdmica importante la cual no es propiamente reconocida. Asi mismo el pais enfrenta un gran
desafio de sostenibilidad econémica para que dicho sector goce de una vida digna, es por ello la
importancia del desarrollo de programas enfocados al desarrollo y bienestar de los adultos mayores
como lo hara Hueyitata.

En la siguiente imagen se puede apreciar las oportunidades y barreras que tiene Hueyitata tanto a
nivel Macro como a Nivel micro; en donde podemos destacar las ventajas competitivas

direccionadas a prevenir los posibles errores del emprendedor aprovechando las experiencias de
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vida de los adultos retirados generando una propuesta de valor que favorece el crecimiento del
emprendedor a mediano y largo plazo. Asi mismo se identifican barreras de entrada las cuales

estan enfocadas a la falta de intereses y resistencia a retroalimentacion continua.

Oportunidad

Mentorias para emprendedores brindadas por adultos
retirados expertos .

Nuestros clientes contaran con
propuestas de valor que
favorecen el crecimiento del tejido
Empresarial en la ZMG con la
transferencia de conocimientos y
habilidades que le ayudaran a
alcanzar sus metas.

Las ventajas competitivas van
direccionadas a prevenir los posibles
errores de los emprendedores sacando
partido a la
experiencia de los adultos retirados y
asi facilitar camino de los
nuevos emprendedores

Los principales atractivos
de Hueyitata se enfocan en
fomentar una cultura de aprendizaje de
vida brindada por el adulto retirado, asi
como un desarrollo profesional para
emprendedores , teniendo una
oportunidad de crecimiento a

Se tienen barreras de entrada
enfocadas a desinterés y al no tener
comunicacion efectiva.

Asi mismo se tienen servicio sustitutos
indirectos como casas de dia para
adultos retirados.

mediano plazo.

Figura 22: Analisis de oportunidades a nivel macro y micro. Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, se logro identificar que existen diversos factores los cuales hacen que el servicio de
mentorias tenga viabilidad uno de los méas importantes es que segun cifras del CONAPO (2010)
actualmente el 7.8% de la poblacion de Jalisco tiene mas de 65 afios. Sin embargo, para el 2030 se
estima que 1 de cada 10 Jaliscienses seran adultos mayores, asi mismo la esperanza de vida esta
en constante crecimiento lo cual traera un aumento en el consumo de bienes y servicios
direccionados a este sector. En la actualidad ya se tiene identificado que los familiares sufren para
distraer y mantener ocupados a sus familiares, asi como el fomentar su desarrollo es por ello es
necesario abundar en actividades y servicios que mantengan ocupados y haciendo un buen uso de
su tiempo a los adultos retirados.

Esto representa un gran desafio para el mercado por lo que es de suma importancia conocer en

todos los aspectos a dicha poblacion pues de ello depende el futuro de los adultos mayores.
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En la siguiente grafica se puede identificar el porcentaje de las personas y su ocupacién por lo que
podemos establecer que existe un gran nimero de personas con experiencias invaluables para las
nuevas generaciones las cuales van desde pequefios emprendedores, comerciantes, trabajadores en

la educacion, agropecuarios entre otros.

Comerciantes

Trabajadores en servicios personales

Mujeres Trabajadores industriales artesanos y ayudantes

W Hombres Trabajadores agropecuarios
B Total Oficinistas
Profesionales, técnicos y trabajadores del arte

Trabajadores de la educacion

Funcionarios y directivos

Figura 23: Distribucion porcentual de la poblacion de 60 afios y mas por ocupacion principal en
2014. Fuente: Con base en INEGI. Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo 2014. Segundo
trimestre.

Otro factor impactante es que basado en una entrevista realizada en el Enterprise Forum de México
por el periédico EI Mural, 2019 en una de cada 3 personas le gustaria emprender un negocio sin
embargo tiene miedo al fracaso ya que en México 9 de cada 10 emprendedores fracasan y las
principales causas son: no saber escuchar, no aprender y entender de los errores cometidos, entre
otras. Creemos firmemente que con esta iniciativa se podra reducir el porcentaje del fracaso al
emprender.

6.7 Monetizacion

Basado en datos previamente establecidos la mejor estrategia de monetizacion de Hueyitata esta
basada en un modelo de prueba gratis e intermediacidn, enganchando al usuario con pruebas gratis

tanto en modalidad virtual como presenciales para después continuar con corretaje es decir
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intermediacion. Se maneja un esquema de atencion a emprendedores por cinco sesiones a la
semana de una hora cada dia. Percibiendo un ingreso por medio de Salarios Asimilados, pago en
especie 0 mixto. Se cobrard 1750 pesos a la semana por cinco sesiones de una hora diaria en donde
HUEYITATA cobrara el 10% por intermediacion.

Es importante mencionar que los emprendedores contrataran a los adultos mayores en un esquema
de salario asimilado, el cual se trata de un régimen fiscal de persona fisicas de manera temporal o
esporadica, por su actividad intelectual y profesional reciben un pago sin embrago el empleador
solo esta obligado a pagar impuestos de ISR ante el Servicio de Administracion Tributaria (SAT),
quienes contratan trabajadores en este régimen realizan las retenciones correspondientes y no estan
obligados a solicitar recibos de honorarios, asi como tampoco deberan realizar el calculo del
Impuesto al Valor Agregado (IVA). Es decir, quien contrata tampoco estd obligado a otorgar
seguridad social u otras prestaciones como es aguinaldo, reparto de utilidades etc. (CONTRAPAQ,
2019)

De acuerdo con el SAT, los contribuyentes bajo esta modalidad tienen las siguientes

obligaciones:

o Estar inscritos ante el Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Esto lo puede hacer el
propio trabajador o quien lo contrata.

o Pago del Impuesto Sobre la Renta (ISR). Esto se hara mediante las retenciones que haga
quien emplea y deberan estar en los recibos (Comprobante Fiscal Digital) que se
entreguen, de acuerdo con el Articulo 100 de la Ley del Impuesto Sobre la Renta.

o Declaracién anual por los ingresos obtenidos. Esta puede hacerla quienes contratan o el

empleado. (SAT, 2015)
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CAPITULO VII

Conclusiones
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En los siguientes afios, Mexico dejara de ser un pais liderado en porcentaje por jovenes, para ser
uno donde el mayor nimero de habitantes sean adultos mayores. El constante crecimiento de estas
cifras indica que es indispensable ponerle atencion a este sector para que la sociedad pueda tener
un futuro pleno y feliz. Por otro lado, otro sector que se enfrenta muchos retos es el del
emprendimiento, donde se juega dinero, suefios, ilusiones, reputacion y donde el riesgo al fracaso
es muy alto, debido a la inexperiencia, a la falta de habilidades y a la incertidumbre econdmica.
Considerando estos dos nichos de mercado y basando la propuesta en la investigacion realizada,
se validé que ambos necesitan uno del otro, ya que los adultos mayores tienen el tiempo,
habilidades, y experiencia de vida que seran invaluables para los emprendedores, quienes apenas
estan iniciando su camino y en el cual encontraran obstaculos y tendran caidas que podian ser
minimizadas o evitadas al adquirir los conocimientos de personas que ya pasaron por situaciones
similares. Qué mejor manera de lograr esta conexion que a partir de sesiones de mentorias,
brindando una guia de vida, ayudando a maximizar el potencial de nuevas generaciones por medio
de consejos, retroalimentacion y dialogo que los rete a salir de su zona de confort, dando claridad
a los objetivos y estrategias personales y de sus proyectos, para conseguir un creciendo continuo.
Con esta iniciativa se intencion0 la interaccion tanto con personas adultas y sus hijos, como con
emprendedores. Se abrieron espacios para escuchar sus inquietudes, miedos, objetivos y
expectativas, que dieron un sentido de colaboracion y trabajo en equipo para lograr una propuesta
concreta. Este proyecto tiene una intencion de ayuda en donde se pueda crear un ciclo de
conocimiento donde se pueda aprender de todos, pero principalmente atesorar experiencias de vida
de los adultos mayores que en muchas ocasiones se desaprovecha.

Con base en lo anterior, Hueyitata puede ser un parteaguas en la transferencia de conocimientos y

experiencias de vida por medio de mentorias, teniendo un alto impacto en un sector vulnerable,
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que llamamos adulto experto y que tiene la necesidad de mantenerse ocupado. Este espacio puede
abrirle nuevamente un espacio en la sociedad, permitiéndole generar ingresos extra y mayor
independencia.

Por otro lado, esta propuesta puede fomentar una cultura de aprendizaje colectivo, para que mas
emprendedores puedan lograr el éxito, favoreciendo el tejido empresarial en México.

Llegar a esta conclusion no fue facil, ya que atras de cada hipotesis comprobada, hay una extensa
investigacion realizada, aplicando diversas herramientas y metodologias que permiten cambiar el
paradigma y centran la innovacion en el cliente, fallando rapido y aprendiendo de manera continua.
Estas metodologias agiles se centran en la experimentacion, pero principalmente a escuchar y crear
una propuesta de valor para el clientes y con ello pivotar la idea, para realizar un producto minimo
viable el cual pueda ser validado por los clientes y permita recibir una constante retroalimentacion
para constantemente ajustar, es decir; crear, medir y aprender, reduciendo costos y tiempos

favoreciendo el trabajo en equipo, el espiritu de cooperacion, que es clave para lograr el éxito.
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CAPITULO VIII

Propuesta
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8.1 Modelo de negocio

Con el siguiente modelo Canvas se pretende definir de una forma visual y facil de entender las
conexiones entre los deseos del cliente y la propuesta de valor, destacando aspectos como la
relacion de los clientes, la arquitectura de ingresos, canales entre otros. La cual ird evolucionando

a medida que la estrategia competitiva del mercado cambie.

c\t" "‘G"

Mentorias para " Modalidad Virtual y
emprendedores presencial

brindadas por seniors
~ -
Emprendedores . Generar un entorno en donde Adultos M de 65
Instituciones educativas personas de la fercera edad ultos 3yqr99 e 6o a
Consultores para 1 seniors con experiencia en 75 afios

capacitacién - diferentes perfiles profesionales : 2 Hijos de adultos mayores

. podréan asesorar a Redes sociales Emprendedores
Organismos Red c.ie emprendedores y [ smprendedores para minimizar Instituciones
gubernamentales seniors (adulto mayor) riesgos al emprender y los haga i
2 - . especializadas
sentirse felices y productivos.

Costo de publicidad
Esquema no formal — salarios
Asimilados

Prueba antes de pagar

Figura 24: Lienzo de modelo de negocio Hueyitata. Fuente: Elaboracion propia

8.1.1 Propuesta de Valor

Las siguientes propuestas de valor estan enfocadas en identificar las necesidades de nuestros tres
arquetipos para poder satisfacerlas, lo cual se hizo después de una ardua investigacion y multiples
entrevistas, llegando a las siguientes conclusiones:

Se concluy6 que siendo la problematica el uso inadecuado de tiempo de los adultos mayores y la

perdida de valiosas experiencias de vida, consideramos que las propuestas de valor son:
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Figura 25: Propuesta de Valor Hueyitata. Fuente: Elaboracién propia

8.1.2 Relacion de clientes

La relacion con los clientes se realiza mediante las redes sociales, donde los clientes tanto mentores
como emprendedores podran establecer el contacto con Hueyitata, para la adquisicion se utilizara
la publicidad en redes sociales, dando a conocer el producto a los clientes potenciales, utilizando
para ello la fan page en Facebook y Twitter, buscando captar el interés de los clientes, para buscar
la consideracion de compra se hace uso de la prueba gratis, de forma que puedan iniciar con el
proceso Y realizar el pago después, una vez que hayan visto las ventajas del servicio de mentoria.
Se buscard mantener a los clientes mediante programas de lealtad, un seguimiento continuo de los
resultados y el monitoreo de la satisfaccion del cliente, asi como la publicacion continua de

contenido relevante para ellos.
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Figura 26: Relacion con clientes. Fuente: Elaboracion propia
8.1.3 Segmentos de clientes
Con base en el proceso de validacién realizado por medio de entrevistas se identificaron los

siguientes tres segmentos de mercado:

o Los adultos mayores expertos, que son personas retiradas o jubiladas, de edades entre 65y
75 afios, con experiencia profesional o empresarial, con falta de actividades que los ayuden
a mantenerse ocupados y productivos, que buscan compartir sus experiencias de vida y
dejar un legado.

o El emprendedor, persona joven que detecta oportunidades de emprendimiento, organiza
varios recursos para operar su negocio, pero con falta de experiencia y habilidades

metodicas y sociales para emprender.
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o Los hijos de los adultos mayores, los cuales llevan una vida acelerada, con tiempo limitado
para el cuidado y atencidn de sus adultos, que buscan maneras de mantenerlos ocupados

para que se sientan activos y productivos.

8.1.4 Canales

Dentro de la estructura del modelo Canvas de Hueyitata se consideraron todos aquellos medios
que se utilizaran para comunicarnos o para interactuar con nuestros tres arquetipos y asi poder dar
a conocer nuestra propuesta de valor y conectar de una marera eficiente e identificamos las

siguientes:

e Redes sociales: Mediante la fan page, Facebook, YouTube y Twitter se logra establecer el
enlace con los mentores y con los emprendedores, por medio de la publicidad en las redes
sociales se logra la adquisicion, mantenimiento y el crecimiento de los clientes, se mantiene
la comunicacion y contacto, alimentando contenido relevante para estos.

e Medios digitales: Se hace uso de las plataformas tecnoldgicas para la realizacion de las
sesiones de mentoria, siendo Hueyitata el vinculo entre mentores y emprendedores
apoyados en los medios tecnoldgicos.

e Instituciones especializadas: Para llevar a cabo la capacitacion de los mentores, se
utilizardn instituciones especializadas en el &area de mentoria, aprovechando su
infraestructura, de esta manera se lograra asegurar la calidad en el servicio de mentorias y

la estandarizacion de los mentores.
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Misién del proyecto
En Hueyitata buscamos generar un entorno en donde personas con experiencia en diferentes perfiles

profesionales puedan brindar mentoria a emprendedores, compartiendo sus experiencias de vida y
conocimientos.

Buscas un mentor para tu

¢Buscas
d |  emprendimiento?

LIVIBFTTEA L

Figura 27: Contacto con los clientes por redes sociales. Fuente: Elaboracién propia.

8.1.5 Socios clave

Identificamos tres socios claves para el desarrollo de esta Iniciativa los cuales son parte
fundamental para el éxito, ya que ayudaran ampliar nuestro mercado dando a conocer nuestra
propuesta de valor con socios claves, asi como enriqueciendo nuestra red de socios tanto de

mentores como emprendedores y finalmente difundiendo el proyecto con futuros interesados.

o000 .
1
mm" " 1]-]

INAPAM Consejo Coordinador de ITESO
jovenes emprendedores
Ayuda a ampliar nuestro Enriguecimiento y mejora Facilitara la difusion del
mercado, dando a conocer de la propuesta de valor al Proyecto con futuros
nuestras propuestas de valor ser parte clave de este emprendedores, asi como
con nuestros actores clave. servicio, aumentando mentores, aumentando el
ingresos y obteniendo valor percibido. (CUE y
Mas recursos. CEGINT).

Figura 28: Propuesta de Valor Hueyitata. Fuente: Elaboracion propia
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8.1.6 Actividades Clave

Consideramos que teniendo bien identificadas las actividades clave de Hueyitata ayudara al
desarrollo y ejecucidn del proyecto, enfocandonos a nuestro segmento de mercado; es decir a los
adultos retirados expertos y sus hijos, asi como a los emprendedores poniendo atencion a los
canales de distribucion que se utilizaran para acercar nuestra propuesta de valor a nuestros clientes.
Es por ello se identificaron las siguientes actividades clave las cuales son consideradas parte
fundamental para ofrecer una propuesta de valor, conquistar el mercado y mantener la relacion con
los clientes. Algunas de las principales se enfocan en la creacion de una red de mentores y
emprendedores la cual pueda crecer brindando mas opciones tanto en las areas de expertise como
el incremento en clientes, otra actividad es la capacitacion continua de mentores, expansion de la
red de aliados estratégicos, organizacion de talleres y conferencias, actualizacion de contenido a
redes y finalmente medir la satisfaccion de los involucrados lo cual nos dara la oportunidad de

mejorar dia a dia.

Actualizar y subir
contenido a redes.
& \ J
@ 2
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emprendedores y
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mentores

&

Medir el nivel de
satisfaccion de mentores
y emprendedores
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e
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Figura 29: Actividades Clave. Fuente: Elaboracion propia.
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8.1.7 Recursos Clave
Los activos mas importantes para que el modelo de negocio de Hueyitata pueda operar, generando
un entorno donde las personas adultas con experiencia de diferentes perfiles profesionales puedan

brindar mentoria a los emprendedores son los siguientes:

o Red de mentores: Los adultos mayores expertos con un capital valioso de conocimientos,
sabiduria y experiencia, para compartir con las nuevas generaciones de emprendedores,
conforme se va obteniendo y creciendo la red de mentores, se mantiene una base de las
habilidades y experiencias de estos.

o Red de emprendedores: Los que haran uso del servicio de mentorias para sus ideas de
negocio o emprendimientos, esta red se ird capitalizando por medio del proceso de
adquisicion, mantenimiento y crecimiento de los clientes, identificando las necesidades
particulares del emprendedor.

o Coordinadores de actividades: Personal de Hueyitata que apoyara en el proceso a los
mentores y emprendedores vinculados, facilitando los recursos y actividades que sean

requeridas.

8.1.8 Estructura de Costos

La estructura de costos de Hueyitata se basa en cuantificar la inversién inicial que se necesita para
sustentar el modelo de negocio con ello pudimos comprobar la viabilidad y rentabilidad del
proyecto. Se estimd una inversion inicial de 55 mil pesos con un retorno de inversion del 50%
siendo el mes 13 donde se generan utilidades. En la proyeccion de 4 afios y medio se consideraron
costos de capacitacion, publicidad, beneficios (salarios de mentores por la sesion gratis brindada

para enganchar al usuario) y por ultimo costos administrativos. Por otro lado, en la proyeccion de
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ventas se establecié un escenario conservador en donde los primeros 3 afios se ve un crecimiento

lento ya que es la fase de posicionamiento.

2020 10,000 20,000 $20,000
2021 8,000 20,000 $20,000
2022 8,000 20,000 $20,750
2023 8,000 20,000 $25,000
2024 8,000 20,000 $27,000

Figura 30: Finanzas y Operaciones
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Fuente: Elaboracion propia.

El modelo de negocio de Hueyitata esta basado en una prueba gratis la cual ayuda a enganchar al

usuario, estas pueden ser brindadas en modalidad virtual o presencial para después continuar con

el cobro de esta sesion por medio de intermediacion; se maneja un esquema de ingresos de atencion

a emprendedores por cinco sesiones de una hora cada dia semanalmente con un costo de $1750

pesos donde Hueyitata se quedara con un 10% por la intermediacion, dicho monto podra ser

recibido por medio de salarios asimilados, pago en especie 0 mixto.
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Figura 31: Modelo de Negocio. Fuente: Elaboracion propia.

8.1.9 Flujo de Ingresos
Hueyitata recibira ingresos por la intermediacion del 10% sobre el pago de servicios de mentoria,
siendo ingresos recurrentes, durante el tiempo que se preste el servicio. Los pagos seran realizados
de forma semanal.

8.2 Plan de accidn estratégico
El planificar es aceptar y gestionar los riesgos es por ello Hueyitata establecid objetivos claros para
los siguientes tres afios, los cuales ayudaran a definir el camino, saber como y cuando llegaremos
a nuestra meta es decir un mapa que nos llevard a cumplir nuestros objetivos.

Se estableci6 que para la segunda mitad del afio 2020 se continuara con la planeacion y las pruebas
gratis del servicio esto con la finalidad de generar interés entre los usuarios asi mismo se podra
aprender de los errores y realizar ajustes en la estrategia en caso de ser necesarios. Adicional a esto
se realizara una campafia publicitaria la cual ayude a posicionarnos.

Para el 2021 se iniciaran los servicios formalmente cobrando por la intermediacion y los servicios
brindados, se pretende expandir nuestro servicio a otros estados de la republica mexicana e invitar

82



a participar a las personas retiradas extranjeras que radican en México como parte de los mentores
de Hueyitata. Y para el tercer afio se continuara con la expansion a otros estados, asi como la
inclusién de mentores expertos que no sean personas retiradas, pero tienen experiencia y

conocimiento principalmente en innovacion y emprendimiento.

Startup Constitucion de empresa SA de CV
%io 0 Servicio 1.0 0 Servicio 2.0 O Ajuste de estrategia
Planeacién Suscriptores
iniciales
. . .

Inicio de Servicios Ampliacién de Servicios Ajuste de estrategia

2021 2022 2023

Figura 32: Modelo de Negocio. Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Motor de crecimiento

Buscando el crecimiento y escalabilidad del negocio de manera sostenible, se utilizaran las
siguientes estrategias:

Motor pagado: Para la atraccion de clientes se hara uso de publicidad pagada en redes sociales,
para ello se asignara una fraccion del presupuesto, que ayude de manera continua a traer nuevos
clientes.

Motor viral: Conforme la red de mentores y emprendedores va creciendo, se hara la referencia de
boca en boca de usuarios satisfechos con el servicio, recomendandolo a nuevos usuarios, de manera
exponencial, para ello serd de gran importancia la interaccion con los usuarios y monitorear
cuantos usuarios nuevos atrae uno existente, para incentivar a los usuarios se implementara un

sistema de recompensas para los usuarios que recomienden a otros.
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Motor pegajoso: Buscando la recurrencia de los usuarios, en donde se pretende retener a los
usuarios por un largo periodo una vez que usen el servicio y les resulte complicado dejarlo, se
realizara mediante la implementacion de programas de lealtad, con beneficios a los usuarios que
sean recurrentes, tales como descuentos o0 servicios extras.

8.4 Epicentros de innovacion

El epicentro de innovacion en el proyecto Hueyitata se encuentra en la Propuesta de Valor, este es
el punto del lienzo de modelo de negocios desde donde surgio la innovacion de esta propuesta de
modelo de negocio, generando un cambio completo de la propuesta y afectando considerablemente
el resto de los bloques del modelo.

La cual es brindar ocupacion del tiempo de manera activa y productiva a los adultos mayores
retirados con experiencia profesional y la oportunidad de compartir su sabiduria y experiencia a
los emprendedores mediante el servicio de mentorias, lo cual tuvo repercusion en los recursos
clave para ofrecer las mentorias, nuevas fuentes de ingresos, nuevos segmentos de clientes a
quienes ofrecer las mentorias, nuevos canales y actividades clave como la capacitacion a los

mentores.

Figura 33: Epicentro de innovacion de Hueyitata. Tomado de Rivadeneira (2013).
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8.5 Blindaje del modelo de Negocio

Dada la complejidad del entorno y incertidumbre del mercado se considera que el modelo de
negocio de Hueyitata debera contar con un blindaje, el cual ayude a mitigar los riesgos a los que
se pueda enfrentar en un futuro reduciendo el estrés frente a los constantes cambios logrando
establecer planes de contigencia basados en las siguintes estrategias.

Anticiparnos a los cambios del entorno anteponiendo y enfocandonos en las necesidades de
nuestros clientes, gestionando riesgos y manteniendo un plan estretegico asegurando la pertenencia
atreves del tiempo, asi mismo tener una estrategia de expansion y crecimiento diversificando el

portafolio.
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Figura 34: Blindaje del modelo de Negocio Fuente: Elaboracion propia.
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