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jBIENVENIDOS!

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

Estar. Permitete conectarte profundamente con la
dindmica.

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

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

Sea descriptivo: Ideas completas con inicio y fin.

Buena onda: La gente feliz es mas creativa




1. Canvas de Propuesta de Valor

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Es un dindmica fundamental para definir cémo vas a crear

valor para el segmento de clientes/beneficiario especifico (las
propuestas de valor no pueden existir de forma independiente

a mi segmento de clientes). En el "Documento de trabajo”

estdan planteadas las preguntas y el orden de cada una de las s\
6 secciones del canvas. . '
(178 I

OBJETIVOS B

Consensuar quien es mi cliente/ beneficiarios objetivo.

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

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

beneficiario.
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Mas Info en www.yoemprendo.es


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

Paso a Paso: Canvas de Propuesta de Valor

1. Empezar definiendo quién es mi segmentos de clientes/
beneficiario. ‘

2. ldentificar y priorizar al menos 5 tareas funcionales,
sociales y/o emocionales por debe realizar mi cliente/
beneficiario.

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

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

contexto de COVID-19.

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




Nuestro cliente:
1)  Todas las personas que se movilicen y asistan a lugares que sean frecuentados de manera masiva.
Todos aquellos espacios comunes que cuenten con un gran transito de personas a lo largo del dia.

Observacion de cliente -

3) El estado/servicio de salud.

1. Tareas del cliente 2.Dolores 3. Beneficios
1. El compromiso de la 1. Dificultad en el momento de acceder 1. Evitar la propagacién del virus y
|nst|tu0|on/.u.suar|o de asumir la alos djfgrentes sistemas sus contagios estando fuera de

‘ responsabilidad para evitar la tecnoldgicos. casa.

| transmision de la enfermedad. 2. Elriesgo de encontrarse infectado 2. Al ser una aplicacién/ mapa en

2. L|r)1|’Far y respetar las capacidades | conla 'er?f.ermedad. . tiempo real, se podra tener acceso
| maximas de cada lugar. ‘ 3. La posibilidad de convertirse en a la informacién para tomar

\ 3. Haceruso del productoy usar gps ‘ agente transmisor del virus a un ser precauciones.

‘ mientras se est.e.en el lugar querido. 3.  El prestigio/reconocimiento/
reservado de visita para 4. Lalimitante que se genero a partir confianza que garantiza
actualizacion de la misma en tiempo de esta pandemia de acudir a participacién del proyecto.
real. espacios comunes concurridos por (comercio)

4. (Estado) Ggrgntlzar que no conlleve muchas personas. 4. La autorizacion de vincular el GPS
un costo adicional a los ciudadanos y 5. Lainversion inicial que implicaria del teléfono para brindar
de alguna manera preservar la tener los recursos que permitan informacion.
privacidad de los usuarios. participar. _ 5. Obtener descuentos, premios o
6. Vulnerabilidad del usuario en cuanto subvenciones por medio de la
a la privacidad. buena valoracién en el uso de la
app/plataforma.




Mapa de Valor

4. Aliviadores de dolor

1. Inicialmente se empezaria por una
aplicacion pero se contemplan otras
maneras de beneficiarse de nuestro

| producto como una tarjeta o cédigo

\ de barras, por ejemplo.

2. Teniendo mas informacion, el usuario

‘ tiene mas herramientas para circular
con mayor precaucion y asi reducir
los riesgos de contagio.

3. Una comunicacién que surja desde el
estado fomentando la
responsabilidad individual focalizada
en la prevencion como punto de
partida.

4. La recuperaciéon econémica que
garantizaria en los espacios comunes
la visibilidad de las medidas de
prevencion.

— N

5. Creadores de Beneficios

Seria parte de las medidas de seguridad
necesarias en la lucha contra el COVID-19.
Al ser una aplicacion en tiempo real, se
podra tener acceso a la informacion para
tomar precauciones.

El prestigio/reconocimiento/ confianza que
garantiza participacion del proyecto.
(comercio)

La utilizacion y optimizacion de los recursos
ya existentes, que provee la tecnologia para
innovar en la prevencion de la enfermedad.
(como el GPS)

Contiene informacién con respecto a los
cuidados de prevencion.

La posibilidad de poder asistir a comercios,
espacios recreativos o instituciones de salud
de manera mas segura en cuanto a la
prevencion del contagio.

6. Productos & Servicios

1.

‘2.

Sistema integrado y facil uso para
reservar turnos en comercios,
espacios recreativos o instituciones
de salud de mayor concurrencia.
Comunicacion y alianza positiva
con las politicas de salud de cada
nacion acompafando y tomando la
prevencién como principal agente
de cuidado y cambio.

Alianza con Google o alguna
compainiia de software importante
que permita utilizar las extensiones
de su tecnologia compatibles con
sus servicios de localizacion. (Por
ejemplo: un filtro nuevo en google
maps/ waze)

Conexién con GPS (Google Maps)
u otro servicio de localizacion.




02. Canvas de Modelo de Negocios

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

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

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

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

Definir los siguientes puntos y su articulacién:

Cudl es tu propuesta de valor y para quién.

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

Cémo vas a conseguir clientes y a conservarlos.

Cémo te vas a mostrar ante el mercado.

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

Coémo vas a generar ingresos y beneficios.

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



DIA
cuentA

LATAM HACKATHON
SOLUCIONES PARA EL COVID-19

Socios claves

Actividades

Propuesta
de valor

Relacion
con clientes

Segmento
de clientes




CADA
DIA
cuentA

LATAM HACKATHON
SOLUCIONES PARA EL COVID-19

Canvas de Modelo de Negocios

The Business Model Canvas UBER E

fizsrds Asular O

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



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

Paso a Paso: Canvas de Modelo de Negocio

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

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

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

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

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

con la estructura de costos.



01 - Propuesta de Valor

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

¢Qué valor aporta este proyecto a la sociedad?

Este proyecto se diferencia en el el desafio y la posibilidad de contar dentro de una misma plataforma con un sistema
actualizado de reservas, que mide la concurrencia dentro de los comercios, espacios recreativos e instituciones de salud.
Permitiendo de este modo, de manera preventiva y solidaria entre los usuarios,, registrar un control de la capacidad de
personas que asisten a dichos lugares.

Esta plataforma ofrecerd un servicio de consideraciones y cuidados bdsicos que se deben tener en cuenta al momento de
asistir a uno de los espacios elegidos.

Esta propuesta aporta un valor fundamental a la sociedad, ya que ante la gran incertidumbre que se presentard al
momento en que comencemos a organizarnos para movilizarnos de nuestros hogares y unirnos a las cotidianidades, es
sumamente necesario que desde hoy, que se genere conciencia e ideas que promuevan una solucién ordenada y que
otorgue tranquilidad.
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02 - Segmento de clientes

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

- Consumidores/Clientes: estard destinada a todas aquellas personas que utilicen y asistan a espacios recreativos,
instituciones de la salud o comercios, sin distincién de género, ingreso, educacién, profesiéon y edad.
- Decisién: La decisién de uso, en primera instancia, estard regulada tnica y exclusivamente por el Estado de cada

Nacién y aquellas Empresas que, por su funcién, sean necesarias para el funcionamiento de la plataforma (por
ejemplo, sistemas informaticos).
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03 - Canales

\ ¢Qué medios y formas de contacto utilizaré con el cliente para que conozca mi producto o servicio?
¢Son estos los medios usuales en el sector?

¢Cémo se va a entregar/prestar al cliente?

¢Existen restricciones comerciales para ello?

Existiran canales a través de los cuales se comunicard y dard a conocer este proyecto. Los mismos estarén segmentados en:
- Medios de Comunicacién: sera difundido principalmente a través de una Comunicacién Oficial por parte del Estado y
Organismos tanto Publicos como Privados que estén implicados.
- Medios Televisivos
- Redes Sociales - a través de publicidades (Facebook, Instagram, Linkedln, WhatsApp y aquellas app de uso
masivo/frecuente).
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04 - Relacion con clientes
1

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

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

I._ La relacién con los clientes va a variar segin el tipo de cliente.

« Cliente Personal: Unilateral, con poca asistencia. Se proveerd una interfaz clara y sencilla, en la cual sera fécil acceder y recopilar la
informacién.

« Cliente Institucién: Conexiéon directa mediante una plataforma, una vez que su comercio, espacio recreativo o centro de la salud se
encuentre adherido. Recibirdn los cédigos QR de los asistentes y la cantidad de reservas por hora.

+ Cliente estado: Conexion directa y fluida. Serdn quienes tengan los datos del movimiento de las personas y se beneficien de ellos

2. Los beneficios que obtendrd serd tener una mayor seguridad en el momento de organizar su vida diariq,

+ Cliente Personal: evitar aglomeraciénes y fuentes de contagio, dejar hacer filas y tiempos de espera innesearios para acceder a los
distintos lugares.,

 Cliente institucional: Garantizar tomar los mayores recaudos por la seguridad individual. Cuidado del personal y registro de clientes
frecuentes.

+ Cliente estado: Facilitar el control de la trasmision del virus. Lograr organizar la circulacién y evitar la formacién de aglomeraciénes.

3. Relacién con el cliente:

e Estado: Directa, a través de un representante de cada pais. El estado es quien gestionard el contacto con las instituciones.

¢ Institucién. Parte automatizada y parte de contacto directo. Con la posibilidad de dar soporte a través del correo electrénico y teléfono.
¢ Individual: Automatizada e intuitiva. Minimizédndo al méximo la interaccién personal, con un ChatBot. Como una linea telefénica para
usuarios de la 3era edad.
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05 - Fuentes de ingreso RO

w i Cuales son nuestras fuentes de ingreso?
4
¢Cémo nos realizaran los pagos?

¢Tendremos alguna estrategia de precios/beneficios/bonos?

Nuestra fuente de ingreso serd una subvencién estatal, respaldada por cada nacién que encuentre beneficiosa la utilizacién de
nuestra plataforma.

Tendrd la posibilidad de tener espacios publicitarios internos, direccionados para cada usuario individual, a través del cual
recibird un porcentaje adicional de ingresos.

Los usuarios individuales no abonardn por participar de esta aplicacién, pero si obtendran beneficios que premien la frecuencia
y su fidelidad hacia los locales/instituciones. Pueden ser: prioridad en las reservas (beneficio por cumplimiento y poca
ccmce|c1cién), descuentos en los determinados negocios.

Las instituciones o negocios no abonardn por participar del programa, pero deberdn proveer a los usuarios con descuentos o
beneficios que premien el uso de la app.
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06 - Recursos clave RO

¢Qué personas son clave?
|

| ¢Qué recursos materiales necesitas?

¢Qué recursos intangibles necesitas?

Personas clave:

e Area de desarrollo: Programadores, Diseiiadores, CopyWriters, Testers, etc.

o Area de implementacién: Especialista en Marketing y equipo de comunicacién, , Personal de soporte para los distintos tipos de
cliente. Gestor de relaciones institucionales y comunicacién con el estado, Personal de Administracién, Recursos Humanos y Asesor
Legal.

Recursos materiales:

* Servidor.

» Material para trabajar. (computadoras, dispositivos para testeo, etc)
* Linea telefénica y casilla de correo para dar soporte.

« Espacio fisico.

Recursos intangibles: :

* Servidor.

 Pagina web.

» Espacios de publicidad (en sitios externos e internos)
» Redes sociales
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07 - Actividades clave REYNA

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

¢Qué roles y funciones desempefiamos claves para la ejecucién de nuestra propuesta?

* Actividades:

1. Crear una aplicacién que permita la generacién de usuarios individuales (con usuario y contrasefia) para agendar citas
y turnos en los distintos espacios recreativos, instituciones de la salud o comercios.

2. Contactarse y formar alianzas estratégicas con los distintos organismos estatales, para conseguir el respaldo
econémico de su desarrollo.

3. Una vez creada, difundir su existencia por los distintos canales de publicidad.

4. Generar alertas de medidas preventivas que eduquen a la persona en el moemento de salir de su hogar.

5. Conformar un equipo de desarrollo, otro de implementacién que y otro de servicio técnico que trabajen en conjunto

6. Forrmar un equipo de soporte para responder a las necesidades individuales de aquellos usuarios que tengan
dificultades en el momento de acceder a la aplicacién.

7. Capacitar a través del estado a los distintos organismos de regulacién para verificar al ingreso y a la salida del
usuario, los cédigos de barras generados con los turnos.

8. La aplicacién tendria algun tipo de notificacién que avise antes de que el tiempo se termine. Se aplicarian sanciones a
los individuos que infringan la cantidad de tiempo acordada.
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08 - Socios clave REYNA
e ]

¢Quiénes son los proveedores clave?

|
|
| ;Qué . d I . ” I 2
¢\L4ue socios pueden ser clave para conseguir llegar a nuestros clientes?

¢Quienes son mis aliados?

* Proveedores clave:

1. El estado e instituciones gubernamentales de cada pais.

2.Los diferentes comercios, espacios recreativos, o instituciones de la salud que se encuentren suscriptos a nuestra aplicacién o
plataforma.

3. El personal que se ocupe de desarrollar nuestra aplicacién y de dar soporte a los usuarios de la misma. . (desarrollo e
implementacién)

¢ Socios Clave:

1. Google Maps.

2. Fundaciones u ONGs que acompatien y ayuden a difundir nuestra iniciativa, dandoles instruccién y apoyo en comunidades a las
cuales sea mas dificil llegar.

3. Organizacién Mundial de la Salud (dando nuestra apliccién como referente para la buena prdctica en la prevencion)

4. Los distintos estados o municipios.

+ Aliados fundamentales:

1. Las empresas de telecomunicaciones.

2. Los distintos ministerios gubernamentales que respaldan el proyecto (Ministerio de Salud o Telecomunicaciones, por ejemplo)
Facilitando recursos como el internet.

Can mgoclos d)
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09 - Estructura de costos REYNA

‘ ¢Cuales son los costos principales?
¢Recursos y actividades mds costosas?

¢Cual es el costo de nuestros canales?

Costos principales:

« El costo del servidor online.

* El costo del equipo de desarrollo

« El costo del equipo de implementacién.

« El costo del soporte.

« El costo de lo que va a implicar que se sumen los nuevos organismos o instituciones.
« El costo de difusién y publicidad.
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03.SCAMPER

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Es una dindmica de expansién de ideas para pensar
grupalmente en como poder hacer crecer la propuesta de
volar de mi solucién que se estd planteando. La dindmica
consiste en hacernos preguntas en funcién de cémo hacer para
“Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otros usos,

Eliminar y Reordenar” nuestra solucién.
OBJETIVOS

Proponer variantes de expansién de la solucion.
Poder pensar en funcién de maltiples opciones de
expansién de forma guiada.

e Estimular a los integrantes del grupo asignando ejes de
enfoque especificos a cada uno para inspirar la

creatividad.

[

PROPONER
OTRO USO

Qué parte del plan puede ser
substituido para mejorarlo?

Cémo podriamos combinar nuestro
plan con otro?

Qué parte del plan puede ser
adaptado tomando otras referencias?

Qué aspecto puede ser modificado
para mejorar la propuesta?

Existe alguna parte del plan que
pueda ser simplificado o eliminado?

Se puede pensar en un orden de
prioridades distinto?



SCAMPER

with cokel



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

Paso a Paso: SCAMPER

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

2. Cada participante propone variantes a la propuesta de

valor.

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

propuesta de valor en el "Documento de Trabajo".




04. Postulacion final

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

Crear una plataforma y/o aplicacién gratuita que permita regular la cantidad de personas que asistan a lugares
recreativos y comercios. mediante la reserva de turnos en tiempos limitados.

Cada reserva brindara al usuario un cédigo de barras (0 QR) que permite garantizar el ingreso y la salida a los
distintos espacios, junto con informacién sobre las medidas de prevencidon necesarias a considerar. A su vez, se ira
notificando al usuario cuando el tiempo de su turno esté cercano a finalizar.

De esta manera, no sélo se garantiza la seguridad de las personas, sino también se programa la asistencia cada
una de ellas, evitando asi las aglomeraciones y filas innecesarias.

Con esto ofrecemos una alternativa mas para brindarle mejores soluciones a usuarios e instituciones, buscando
reducir la concurrencia masiva en focos de contagio, traslados, etc.




IMPRIMIBLES
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GRACIAS

¢Dudas, consultas?

contacto@cadadiacuenta.org
https://cadadiacuenta.org/
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CREDITS: This presentation template was created by
Slidesgo, including icons by Flaticon, and infographics &
images by Freepik
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