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iHOLA ESTUDIANTE MACEDINA (0)!

Gracias por conectarte y ser parte de Aprendo en casa promovido por el Ministerio de Educacion del Pera
para que desarrolles tus capacidades como gestor de proyectos y te prepares para el mundo del trabajo.
La semana pasada, trabajaste el bloque flujo de ingresos, en lo que correspondia a modelos de ingresos o
fuentes de ingresos, tanto en el canal fisico como en el canal web. En la presente guia comprenderas la
fijacion de precios en el blogue flujo de ingresos del Lean Canvas y luego formularas las hipotesis del

bloque flujo de ingresos. | Empecemos!.

Para empezar la clase de esta semana gqueremos
contarles el caso de uno de los emprendedores, que
para llegar a donde han llegado hoy, ha demostrado
perseverancia como una de sus cualidades personales
notables:

Es Eric Yuan, nacid en 1 970 en la provincia de
Shandong, China, quien en 1 988 obtuvo sus titulos de

licenciatura y maestria en matematicas aplicadas y ciencias de la computacion en la universidad
de ciencia y tecnologia de Shandong, quiso ir a Silicon Valley Estados Unidos que es el centro de
innovacion mas importante del mundo, pero su visa americana fue rechazada ocho veces, cualquiera sin
el temple y espiritu emprendedor si hubiese desanimado, pero esto no detuvo a Yuan quien persevero,
hasta que su solicitud fue aceptada en 1997.

El 2011 Yuan, programé un prototipo de un sistema de videoconferencia compatible con teléfonos
celulares y lo presento ante |os directivos de CISCO que era la empresa donde él trabaja, pero la idea fue
rechazada por CISCO porque ya habia otras aplicaciones que prestaban el mismo servicio.
Sin embargo, Eric Yuan no se desanimo, renuncio al trabajo que tenia cisco y fundé la compafiia Zoom
Video Comunications. ya con su compania fundada recurrio a inversionistas para que invierta en su
proyecto, sin embargo, lo rechazaron porque consideraban que el mercado ya estaba saturado para la
propuesta de Eric Yuan.

Sin embargo, él siguié perseverando con su idea y en mayo de 2012 lanzé la primera version beta privada
zoom cuando comenzo la cuarentena zoom paso de los despachos v las oficinas de las empresas donde
tenia sus clientes a los celulares de las familias y de las instituciones educativas en todo el mundo gracias
a su compatibilidad con los celulares y su sencillez en su manejo. La compafia entonces paso de tener en
diciembre la empresa tenia 10 millones de usuarios al dia; en marzo 200 millones; y en lo que va de abril,
300 millones, seglin datos de la propia empresa.

Esta fue de manera breve la historia de Eric Yuan el fundador de zoom, un joven decidido y muy
perseverante cualidad que lo ha llevado hasta donde esta hoy. I

S .
A No te rindas, aun estas a tiempo
de alcanzar y comenzar de nuevo, No dﬁaﬂﬂaab QQH@WMFNGS,
aceptar tus sombras, enterrar tus miedos, aunque el miedo muerda,
liberar el lastre, retomar el vuelo. aunque el sol se esconda y se calle el

viento,
aun hay fuego en fu alma,
aun hay vida en tus suefios,

porgue la vida es tuya y tuyo también el
destrabar el tiempao, deseo

No te rindas que la vida es eso,

continuar el viaje,

&%

Mario Benedetti,
periodista y escritor

perseguir tus suerios,

NO TE RINDAS

Uruguayo correr los escombros y destapar el cielo. porque lo has querido y porque te quiero.
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ACTIVIDAD 1 Comprendemos la fijacion de precios
FIJACION DE PRECIOS EN EL CANAL FiSICO: L"é!‘“

Tienes un buen producto o un buen servicio y una de tus preocupaciones es: ¢ Cémo puedo fijar el precio?
Es una duda que todos los emprendedores se hacen, sobre todo al inicio de la implementacion de su
proyecto. Hoy compartiremos algunos consejos al respecto, sin embargo, primero quiero darte el consejo
mds importante sobre la fijacién de precios: el precio no deberia ser un elemento de competencia,
mucho peor si estas comenzando. Debes tener en cuenta que el precio influye en la percepcién que tiene
el cliente sobre tu producto, porlo cual tiene incidencia en el posicionamiento de este; por ejemplo, si tus
precios son baratos, los consumidores pueden pensar que tus productos no son de calidad. En todo caso,
podra ser un elemento para utilizar en algunas de tus campafias de marketing, pero no te posiciones como

un proveedor de productos o servicios baratos. No es sostenible en el tiempo.

Una buena forma de fijacion de precios debe tener en cuenta varios factores, tales como: el segmento de
clientes, los costos de elaboracion del producto, el valor agregado que el producto ofrece y, para obtener
los mejores resultados, hay que empezar conociendo en detalle los precios de la competencia. Recuerda,
no vayas por el camino de “ser barato”, al contrario, fija el precio al maximo que el segmento de

clientes pueda pagar. Veamos con mas detalle cada uno de estos factores:

Conocer en detalle los precios de la competencia. Lo primero que tienes que
observar es con qué productos compites. Si tu producto es innovador, podrias estar
en un mercado nuevo, y podrias sentirte tentado de pensar: “No tengo competencia,
por lo que puedo poner los precios que yo quiera”, pero esto puede ser un error.

Las personas satisfacemos nuestras necesidades con los productos gue existen en el
momento, estos pueden ser los “productos sustitutos”, por ejemplo, si tu producto innovador es la “miel
mantequilla”, no solo compites con otros tipos de presentacion de miel de abeja, sino que existe también

la “miel de cafia” que puede ser comprada por los consumidores como un producto sustituto con el cual
tengas que competir. Por lo tanto, no debes conocer solo los precios de los productos con los cuales
compites directamente, sino también los precios de los “productos sustitutos”.

Costos de elaboracion del producto. Debes calcular cudnto te costé producirlo o
elaborarlo. A pesar de que es un dato muy importante, recuerda gue una buena forma
de fijacion de precios debe tener en cuenta varios otros factores. Una mala practica de
fijacion de precios es calcular el costo de fabricacion y afiadirle un porcentaje sobre ese

costo y asi dar el precio, esto sucede comunmente, ti no puedes caer en este error, iTen
en cuenta otros factores!

Conocer el segmento de clientes al que te diriges. Desde el inicio debes saber cudles tu mercado objetivo
y debes saber cuél es el precio maximo que puede pagar, no solo en funcién de su capacidad de pago,
sino cudnto estdn pagando por productos con los cuales vas a competir. Recuerda que en el modelo de
negocios Lean Canvas, que venimaos trabajando, hay una diferenciacion inicial, entre los early adopters y
tu segmento de clientes objetivo. Los primeros te ayudan a mejorar el producto para que logres, luego,
abarcar al segmento objetivo.

El valor que el producto ofrece. Es la diferenciacion que tienes con respecto a otros productos con los
cuales tienes que competir, afianzar esta diferenciacion en el posicionamiento en el
segmento de clientes es vital. Esto te permitird poner mejores precios a tus productos.
Recuerda que lainnovacion que ofrezcas es la que te hard pasar, de estar compitiendo
en mercados existentes, a mercados nuevos, donde puedes manejar mejores precios.
Esta estrategia es llamada "océanos azules” y la desarrollaremos mas adelante, en
proximas sesiones.
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FIJACION DE PRECIOS EN EL CANAL WEB:

Elegir el canal web te da la posibilidad de llegar a muchas mas personas de las que llegarias con el canal
fisico, pero el éxito de tus ingresos en el canal web depende casi por completo de la creacion de demanda,
es decir, de atraer la mayor cantidad de visitantes al sitio web y de convencerlos a comprar tu producto.
Aca, la fijacion de precios juega un papel fundamental.

Los clientes, en el canal web (tienda on-line), a diferencia de un canal fisico (tienda fisica), tienen
herramientas para buscar diferentes productos y precios, esta actividad la realizan con mucha facilidad y
rapidez, hasta quedarse con la mejor opcidn, y en esa eleccion, el precio es clave, siempre sin dejar de
lado otros factores importantes como la atencion al cliente, etc.

; tu proyecto elegiste el canal web, debes entender que la batalla del precio es decisiva, sobre todo porque
} en una tienda virtual ya no tienes la ventaja de la ubicacion del negocio, si estds ubicado en una calle
=~ principal, en la esquina de la cuadra o en una galeria, como se hace en las tiendas tradicionales; en este

i canal todos compiten en igualdad de condiciones, entonces el precio se vuelve mas decisivo.

~— En el canal web, para el cliente, los precios son mucho mas transparentes y los productos mads faciles de
encontrar y de comparar, a diferencia de las tiendas fisicas; en esta Gltima, habfa que buscar al vendedor
y preguntar por el precio. En cambio, en el canal web tu producto y tus precios son visibles las 24 horas
del dia, domingos y feriados. En este escenario, para fijar el precio de tu producto es atin mas importante
conocer en detalle los precios de la competencia. Sin embargo, igual que en el canal fisico no debes
dejar de considerar los costos de elaboracion del producto, el valor que tu producto ofrece para los
clientes en innovacién y el precio maximo que podria pagar el segmento de clientes objetivo.

ACTIVIDAD 2 Formulamos las hipétesis del bloque flujo de ingresos

¢ Preparada/o para redactar las hipotesis del bloque flujo de ingresos y seguir completando las hipétesis
de los blogues de tu lienzo del modelo de negocios Lean Canvas? jAsi podremos seguir adelante con tu
proyecto de emprendimiento! La formulacion de las hipotesis consta en redactar tus suposiciones,
apoyandote en lo aprendido acerca del flujo de ingresos en la semana 20 y en la primera parte de la
presente guia.

La formulacion de tu hipdtesis debe realizarse de tal manera que se pueda verificar en la realidad, evita
hacer una redaccion de hipotesis que no se pueda experimentar en el campo; para evitar cometer ese
error, es preferible también redactar como se podria validar la hipotesis de forma sencilla. Por ejemplo,
si el producto de mi proyecto fuese la “miel mantequilla”, la formulacion seria la siguiente:

CANAL WEB

Fuente de ingreso principal: Venta a granel de “miel . En el canal web, tu fuente
mantequilla”. complementaria puede ser:
Experimento (prueba sencilla para validar la venta de publicidad en la web
hipotesis): poner a la venta la “miel mantequilla” de tu pagina.
como producto principal. Experimento (prueba
Fuentes de ingreso complementarias: Venta de crema sencilla para validar Ila
humectante para el cutis basada en la miel de abeja. hipotesis):  calcular el
Experimento (prueba sencilla para validar la numero de anunciantes, de
hipotesis): poner a la venta la crema humectante otros negocios, en td pagina
para el cutis basada en la miel de abeja como web.
producto complementario.
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Demostramos lo aprendido.

No te olvides de enviar tus evidencias con tus datos completos:

NOMBTes: i S R s T S Grado: .......Seccion: .........

1. Mediante un cuadro comparativo, mostramos la diferencia fundamental en la fijacién de precios entre
un canal fisico y un canal web.

CUADRO COMPARATIVO SOBRE FIJACION DE PRECIOS

CANAL Fisico I

CANAL WEB

2. Para formular la hipotesis del bloque 6: Flujo de ingresos, sobre tu proyecto de emprendimiento,
responde a las siguientes preguntas:

¢Cudl es mi fuente
principal de
ingresos?

CANAL WEB

CANAL Fisico

éCual es la prueba
mas sencilla que
se puede ejecutar
para confirmar mi
hipotesis?

CANAL WEB

CANAL FisICO

¢Cudles creo que
serian mis fuentes
de ingresos
complementarias
a mi producto o
servicio?

CANAL WEB

CANAL FisICO

B
|
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3. Reflexiona: i Para qué crees que te sirve lo aprendido en relacidn con tu proyecto de emprendimiento?

¢ Por qué?

....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................

PRACTICA CALIFICADA

I. ESCRIBE FALSO VERDADERO (V) FALSO (F) LAS SIGUIENTERS PROPOSICIONES:

1. Yuan, programo un prototipo de un sistema de videoconferencia compatible con
Teléfonos...

2. la compaiiia Zoom Video Comunications es de CISCO gracias a Eric Yuan

3. Mario Benedetti escribio el poema “no te rindas” en honor a Yuan.

4. La fijacion de precios no tiene incidencia en el posicionamiento del
Negocio.

5. Un proveedor de productos o servicios baratos. No es sostenible en el
tiempo.

6. Los productos es innovadores, son reemplazados con los productos
Sustitutos.

7. Una buena practica de fijacion de precios es calcular el costo de fabricacion
y afadirle un porcentaje sobre ese costo y asi dar el precio.

8. Los clientes, en el canal web a diferencia de un canal fisico tienen mas
herramientas para buscar diferentes productos y precios.

9. En el canal web tu producto y tus precios son visibles las 24 horas del dia,
menos los domingos y feriados.

10. Para hacer el flujo de ingresos es necesario redactar la hipotesis...

Il. RELACIONA LOS FACTORES QUE AYUDAN A LA FIJACION DE LOS PRECIOS:

La innovacion que ofrezcas es la que te hara
pasar, de estar compitiendo en mercados
existentes, a mercados nuevos, donde puedes
manejar mejores precios

Conocer en detalle los precios
de la competencia

Conocer solo los precios de los productos con
los cuales compites directamente, sino también
los precios de los “productos sustitutos

El valor que el producto ofrece

del Conocer el segmento de clientes al que te
diriges Debes calcular cudnto te costd
producirlo o elaborarlo.

Costos de elaboracién
producto

uoLIVEWORKSHEETS



