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) Propuesta de valor

de la produccion
hortofruticola de la
comunidad de El Retiro

de los Indios aplicada

al modelo de negocios Canvas

Patricia Milena Cassab Martinez'
Daniel Eduardo Espinosa Corrales?

Resumen

En este capitulo se expone el disefio de la propuesta de valor de los
productos hortofruticolas que comercializan los agricultores de la co-
munidad de El Retiro de los Indios del municipio de Cereté (Cordoba),
con el fin de mostrar las caracteristicas innovadoras que les permitan
ganar una participaciéon permanente en el mercado de la regién cor-
dobesa. La propuesta es uno de los elementos del modelo de negocios
Canvas planteado por Alexander Osterwalder (2010), a quien se tomo
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como referente tedrico en esta investigacion. La metodologia aplicada
fue descriptiva, transaccional de campo no experimental. Los resulta-
dos dan a conocer que aun cuando los agricultores cuentan con tierras
fértiles, buenas practicas en la produccién y conocimiento empirico,
no cuentan con una propuesta valiosa que le permita al mercado dife-
renciar sus productos de los de otros productores de frutas y hortalizas,
ni reconocer la calidad, el precio, el sabor, la presentacion, el empaque,
la distribucién o la promocion, entre otras ventajas diferenciadoras que
los caracterizan; el disenio de una propuesta de valor de los productos
hortofruticolas da cabida a que la comunidad de El Retiro de los Indios
se posicione, aumente sus ingresos y logre permanecer en el mercado.

Palabras clave: Ventaja diferenciadora, propuesta de valor, innova-
cién, mercado.



1. Introduccion

Las frutas y hortalizas son alimentos de origen vegetal que hacen parte
de la dieta alimentaria de todo ser humano, son fuente de vitaminas
y tienen un elevado nimero de componentes que traen innumerables
beneficios para la salud. Las frutas y hortalizas son cultivadas en la mayor
parte de las zonas habitadas del planeta (Rodriguez, 2018). Cerca del
30,4% de la poblacion colombiana vive en las zonas rurales, segtn el
Censo Nacional Agropecuario (DANE, 2014), raz6n por la cual tiene
mis posibilidades de aprovechar los recursos del campo y utilizarlos
para su beneficio econdémico. De acuerdo con el tltimo informe sobre
mercado laboral del Departamento Administrativo Nacional de Esta-
distica (DANE) (2018), en el segundo trimestre del ano los trabajadores
del campo representaron por cuenta propia el 54% del empleo rural;
los obreros y empleados particulares, el 18.5%, y los jornaleros o peo-
nes, el 11.3%, entre otros. En el primer semestre del 2018, el DANE
contabiliz6 alrededor de cinco millones de personas ocupadas, de las
cuales mds de la mitad pertenecen a la agricultura familiar campesina.

En ese contexto, la poblacién que vive en la zona rural cuenta con un
nivel de educacién muy bajo, en comparacioén con la poblacion urba-
na, ya que el 26% de la poblacién rural accede a la educacion media
o superior, y el 56% accede a la educacién primaria o no accede a la
educaciéon (CORPOICA, 2015). En el corregimiento El Retiro de
los Indios del municipio de Cereté (Cordoba) la falta de formacion
profesional no les ha impedido a los campesinos desempenarse como
agricultores de la region, ya que cuentan con terrenos fértiles para sus
cultivos, el conocimiento de la estructura productiva con estacionali-
dades y afectaciones climaticas y secretos ancestrales, por ser descen-
dientes de poblaciones indigenas; ademads, traen consigo experiencias
de la produccidn de frutas y hortalizas con caracteristicas en cuanto a
la forma, el color y el sabor que satisfacen al mercado.

Cabe senalar que esta comunidad lleva mds ochenta afios comerciali-
zando frutas y hortalizas en la region cordobesa, pero su labor no es
reconocida debido ala falta de estrategias comerciales y de distribucion
que les permitan dar a conocer sus productos en la regiéon y en todo el
Caribe colombiano; sus cosechas son comercializadas a precios bajos
en pocos puntos de venta; la exigencia de una oferta de productos mas
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competitivos en los almacenes de cadena, los grandes supermercados
o hipermercados, las tiendas de conveniencia, las tiendas y las plazas
de mercado ha obligado a los agricultores a producir con calidad para
mantenerse como productores de frutas y hortalizas activos en el sector.

Esasi como a partir de un proyecto integrador e¢jecutado por docentesy
estudiantes de la Escuela de Economia, Administraciéon y Negocios de
la Universidad Pontificia Bolivariana se busco integrar diferentes cursos
que respondieran a un solo proposito: disenar un modelo de negocios
en las practicas de produccion hortofruticolas de la comunidad de Los
Patios de El Retiro de los Indios en el Municipio de Cereté (Cordoba).

De esta manera, se diseno la propuesta de valor de los productos hor-
tofruticolas de la comunidad de Los Patios. La propuesta es uno de los
nueve bloques que componen el modelo de negocios Canvas, busca
resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades con
propuestas valiosas (Osterwalder, 2010). El disefio se da al comprender
las perspectivas que tienen los clientes, las motivaciones y las frustra-
ciones que generan los productos; conocer los intereses de los clientes
permite disenar productos dificiles de copiar y productos que superen
la oferta de la competencia.

En relacién con lo anterior, el disefio de la propuesta de valor de los
productos hortofruticolas que comercializan los agricultores de la
comunidad de El Retiro de los Indios del municipio de Cereté (Cor-
doba) que se plantea en este capitulo tiene como propodsito determinar
caracteristicas innovadoras que les permitan ganar participacion en el
mercado de la region cordobesa.

2. Bases tedricas

Los referentes tedricos que fueron abordados en esta investigacion tie-
nen que ver con la tecnologia, la innovacién en el modelo de negocios,
la propuesta de valor y la identificacién de las necesidades, las alegrias
y las frustraciones de los clientes.



2.1 La tecnologiay los cambios en el modelo de negocios
que definen la innovacion

Segtn la teorfa de Davila, Epstein y Shelton (2013), hacer que la
innovacién funcione es todo un reto para quienes la implementan.
La innovacién se produce cuando se cambia cualquiera de las piezas
principales de la tecnologia o del modelo de negocios de los productos
y servicios que se entregan a los clientes. Una empresa debe tener un
control firme sobre seis niveles principales de innovacién para capturar
el crecimiento completo y potencial de rentabilidad; esos niveles son
la propuesta de valor, la cadena de suministros, el cliente objetivo, los
productos o servicios, los procesos tecnoldgicos y las tecnologias de
apoyo, como se muestra en la figura 1.

Figura 1. Seis niveles de innovacion en el modelo de negocios y en la tecnologia

Vision

Niveles del modelo de negocios  Niveles de tecnologia

Propuesta Productos/
de valor servicios
Cadena de ' Procesos

sumini olégicos
Cliente -

Tecnologias
objetivo de apoyo

Fuente: Ddvila, Epsteiny Shelton (2013).

2.2 Niveles del modelo de negocios

Un modelo de negocios describe la manera en que una empresa crea,
vende y ofrece valor a sus clientes; el cambio en un modelo de negocios
puede impulsar la innovacion en tres dreas: la propuesta de valor, la
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cadena de suministros y el cliente objetivo (Davila, Epstein y Shelton,
2013). La propuesta de valor hace referencia a los cambios del producto
o el servicio que permiten entregarlo al mercado totalmente nuevo;
el segundo elemento es la cadena de suministros, y define como se le
entrega ese valor al mercado incluyendo la organizacion, a los socios y
la operacion logistica; el cliente objetivo hace referencia a los segmen-
tos de clientes identificados a quienes se les venderdn los productos o
servicios (ver figura 2).

Figura 2. Niveles del modelo de negocios

Cambie el valor que ofrece.
Combine productos y servicios
para proporcionar una solucion

mas completa. Desagrupe o

Propuesta de valor
¢Qué?
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ingresos, costos y

\ margenes. )
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Red de valorr
¢Coémo?

Cambie a quien

le entrega valor.
Encuentre clientes insatisfechos.
Encuentre clientes potenciales.

Cliente objetivo
¢A quién?

Fuente: Adaptado de Dévila, Epsteiny Shelton (2013).

Con base en la innovacién del modelo de negocios, se plantea que la
propuesta de valor, para ser innovadora y proporcionar una solucion
mds completa, debe combinar sus productos, romper paradigmas,
expandir los limites y superar las expectativas del cliente. Es por eso
que la propuesta de valor debe responder al qué, debe preguntarse qué
se debe cambiar. La red de valor debe apuntar a cambiar la forma en
que se entrega el valor, cambiar la cadena de suministros, monetizar
las redes sociales, cambiar el modelo de ingresos, costos y margenes;
en este punto la red de valor responde a la pregunta ;como?, para
definir como se va a entregar esa propuesta de valor. La dltima drea
que se explica para impulsar la innovacion en el modelo de negocios



es el cliente objetivo, lo que implica encontrar clientes insatisfechos y
clientes potenciales para ofrecerles una propuesta de valor innovado-
ra; para captar al cliente objetivo la pregunta es sa quién se dirigird la
propuesta de valor? (Davila, Epstein y Shelton, 2013).

2.3 Niveles del modelo de tecnologia

El modelo involucra cambios generados en tecnologias que represen-
tan la innovacion central en una empresa, innovar es mas que cambiar
tecnologias para crear productos y servicios mejores, mds baratos y
rapidos. Los niveles del modelo de tecnologia, de acuerdo con lo plan-
teado por Davila, Epstein y Shelton (2013), se centran en tres aspectos
importantes: los productos o servicios, los procesos tecnologicos y las
tecnologias de apoyo. Los cambios en los productos o servicios son
la forma mis visible del cambio tecnologico, tanto para los clientes
como para los competidores y los socios; los procesos tecnologicos
son los que permiten que los productos o los servicios se lleven a cabo;
asi mismo, las tecnologias de apoyo contribuyen a que los productos
sean de calidad.

Figura 3. Niveles del modelo de tecnologfa

Los productos/ servicios
son la forma mas visible del
cambio tecnoldgico, tanto para
los clientes como para los
competidores y los socios.

Productos/
servicios

Permiten que el
producto o servicio
se lleve a cabo

Procesos
tecnoldgicos

Las tecnologias de apoyo
contribuyen a que los prodcutos
sean de calidad.

Tecnologias
de apoyo

Fuente: Adaptado de Ddvila, Epstein y Shelton (2013).
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2.4 Modelo de negocios Canvas

De acuerdo con la teoria de Alexander Osterwalder e Ives Pigneur
(2010), en el libro The business model generation, el modelo de negocios
Canvas es una herramienta que se parece al lienzo de un pintor, en
el que se pueden pintar cuadros de modelos de negocios nuevos o
existentes y que tiene nueve elementos que son desarrollados por un
grupo de personas que conjuntamente dibujan y discuten por medio
de notas o marcadores de tablero. Es una herramienta practica que
fomenta la comprension, el debate, la creatividad y el anilisis entre sus
participantes (ver figura 4).

Figura 4. Lienzo del modelo de negocios

Actividades claves Relacionamiento con
Propuesta de valor los clientes

Socios clave Segmento de
/ clientes
,/

/’
£

\

\

\

Recursos claves Ingresos
Costos Canales

drawings by JAM

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010).

Cada uno de los nueve bloques del lienzo del modelo de negocios
explica las caracteristicas para su adecuada construccion; su elabora-
ci6n responde a tres grandes interrogantes: ;qué?, ;como?, ;a quién?
(Osterwalder yPigneur, 2010); después de seleccionar la empresa, los
productos o los servicios a desarrollar, se inicia la construccion del
lienzo de la siguiente forma:



El primer bloque se estructura con la identificacion del segmento de
clientes, se enfoca en los clientes a quienes se les dirigird la propuesta
de valor, pues sin clientes una empresa no sobrevivird por mucho
tiempo; de ahi la importancia de decidir qué segmento escoger para
satisfacer sus necesidades, identificar sus comportamientos u otros
atributos comunes; hay diferentes tipos de segmentos de clientes
que se deben tener en cuenta: los mercados en masa, el nicho de
mercado, el mercado diversificado y el mercado multilateral.

El segundo bloque es la propuesta de valor, que solucionara los
problemas o necesidades de los clientes, es la razon por la cual los
clientes escogen una empresa sobre otra, un manojo de beneficios
que una empresa tiene para ofrecer a sus clientes; entre los elementos
que contribuyen a la creaciéon de valor se encuentran la novedad,
el rendimiento, la personalizacion, el diseno, la marca, el precio, la
accesibilidad, la reduccion del riesgo y la usabilidad, entre otros.
El tercer bloque son los canales de distribucion o la forma en que
se hara llegar esa propuesta de valor a los clientes a través de la
comunicacidn, la distribucion y los canales de venta; el truco de
los canales de distribucion es encontrar el balance correcto entre
los diferentes tipos de canales, para integrarlos y proporcionarle al
cliente una gran experiencia.

El cuarto bloque se construye teniendo en cuenta que es impor-
tante mantener el relacionamiento con cada segmento de cliente;
el relacionamiento se da atendiendo a las motivaciones en cuanto a
la adquisicidn de clientes, la retencién de los mismos y el aumento
de las ventas. Del relacionamiento con los clientes se espera que la
empresa los asista en el proceso de ventas, ya sea en un punto de
venta, a través de un call center, por correo electrénico o de cualquier
otra forma; la atencidén personalizada en cada caso especifico; los
servicios automatizados; comunidades que permitan mantenerse
en constante comunicacidn con los clientes para intercambiar co-
nocimiento y resolver inconvenientes.

El quinto bloque se refiere al anilisis de las entradas obtenidas por
la venta de activos, las tarifas de uso de un servicio particular, la
cuota de suscripcidn para acceder a algtn servicio, las rentas, los
permisos de propiedad intelectual, los honorarios, los anuncios,
entre otros ingresos, segun las especificidades de la empresa.

El sexto bloque del lienzo son los recursos o activos clave, necesarios
para ofrecer y entregar la propuesta de valor; estos estan categori-
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zados de la siguiente manera: fisicos (construcciones, vehiculos,
maquinas, sistemas, sistemas de puntos de venta); intelectuales
(marcas, el conocimiento de los propietarios, patentes, bases de
datos); humanos (personal con conocimientos y habilidades espe-
cificas); financieros (recursos financieros o garantias financieras,
como efectivo, lineas de crédito).

7. El séptimo bloque son las actividades clave, necesarias en la cons-
truccion de la propuesta de valor que se ofrecerd a los clientes
objetivo; las actividades clave estin categorizadas asi: produccion
(actividades para diseniar y hacer un producto en cantidades sus-
tanciales y con calidad superior), resoluciéon de problemas (son las
actividades realizadas para resolver los problemas individuales de
cada cliente), plataforma de la empresa.

8. El octavo bloque a construir son los aliados clave, la red de provee-
dores y aliados que hacen que el modelo de negocios funcione. Se
pueden distinguir cuatro tipos de alianzas: las alianzas estratégicas
entre empresas que no son competidoras, las alianzas entre com-
petidores, los proyectos conjuntos y el relacionamiento con los
proveedores. Las alianzas clave tienen como propdsito optimizar
y hacer economias de escala, reducir el riesgo y la incertidumbre,
adquirir recursos particulares necesarios para extender sus propias
capacidades.

9. Elnoveno bloque es la estructura de costos; este describe los costos
mds importantes que se incluyen en el modelo de negocios, como
los costos de manejo, los costos fijos, los costos variables y las eco-
nomias de escala (ver el ejemplo de la construccion del lienzo del
modelo de negocios en la figura 5).

2.5 Propuesta de valor

La propuesta de valor es la razon por la que los consumidores convierten
una empresa en otra; resuelve los problemas de los clientes o satisface
sus necesidades; es un paquete seleccionado de productos o servicios
que satisfacen los requisitos de un segmento especifico de clientes (Os-
terwalder, 2010). La propuesta de valor es una agregacion o un paquete
de beneficios que una empresa ofrece a los clientes; algunas propuestas
de valor pueden ser innovadoras y representar una oferta nueva o dis-
ruptiva. Permite que los clientes le encuentren valor al producto en el
estatus, el disefio, la novedad, el precio, los costos bajos, la reduccion



Figura 5. Construccion del lienzo del modelo de negocios
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Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010).

del riesgo, la accesibilidad, la conveniencia, la personalizacién, como se
explica en la figura 6. Elementos que contribuyen a la creacion de valor.

Figura 6. Elementos que contribuyen a la creacion de valor

Reduccion @ Termingr
del riesgo el trabajo

Permiten que el
producto o servicio
se lleve a cabo.

Costos
Accesibilidad reducidos

Fuente: Elaboracidn propia con base en Osterwalder (2010).
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2.6 Ellienzo de la propuesta de valor

Ademais de las anteriores teorias, Osterwalder, Pigneur, Bernarda y
Smith (2015), en su libro Diseniando la propuesta de valor, explican que
después de desarrollar el lienzo del modelo de negocios se desarrolla
el lienzo de la propuesta de valor, en el que se describen los beneficios
que pueden esperar los clientes de los productos o los servicios.

Ahora bien, el lienzo de la propuesta de valor tiene dos lados que deben
encajar el uno con el otro: uno es el perfil del cliente, para conocer de
manera mas estructurada y detallada un segmento de clientes, y el otro
es el mapa de valor, que describe de manera estructurada y detallada
las caracteristicas de una propuesta de valor especifica del modelo de
negocios (ver figura 7).

Figura 7. Lienzo de la propuesta de valor (mapa de valor y perfil del cliente)

Mapa de valor Perfil del cliente

Encaje
Creadores de Alegrias

Productos S ~5
y Servicios iw —p

Aliviadores de Frustraciones

Alegrias

P} Trabajos

&~

del cliente

Frustraciones

Fuente: Osterwalder, Pigneur, Bernarda y Smith, (2015).

El perfil del cliente describe los trabajos, las frustraciones y las alegrias
que tiene el cliente frente a determinados productos o servicios. Las
alegrias describen los resultados que quieren conseguir los clientes o
los beneficios concretos que buscan; los trabajos del cliente describen
aquello que intentan resolver en su vida personal y laboral, tal como lo
expresan con sus propias palabras; las frustraciones describen los malos
resultados, los riesgos y los obsticulos relacionados con los trabajos
del cliente.



El mapa de valor describe los productos y servicios alrededor de los
cuales se construye una propuesta de valor, los creadores de alegrias,
los aliviadores de frustraciones. Se crea una lista de los productos y los
servicios en la que se construye una propuesta de valor; los creadores de
alegrias describen como los productos y los servicios crean alegrias para
el cliente; los aliviadores de frustraciones describen como los productos
y los servicios apalancan las frustraciones del cliente.

El encaje del perfil del cliente y el mapa de valor se da cuando los clien-
tes se ilusionan con la propuesta de valor, algo que ocurre cuando se
abordan los trabajos importantes, se alivian las frustraciones externas
y se crean alegrias esenciales para ellos.

3. Metodologia

La metodologia aplicada en el desarrollo de la investigacion fue des-
criptiva, transaccional de campo no experimental. La investigacion
se desarroll6 por medio de la construccion del lienzo del modelo de
negocios; se inicid con el disefio de la propuesta de valor, luego se
identificaron el segmento de clientes, los canales de distribucidn, el
relacionamiento con los clientes, las actividades clave, los recursos
clave, la fuente de ingresos, la estructura de costos y, finalmente, la
elaboracion de los lineamientos para la creacion de la empresa Tio Jose.

La técnica y el instrumento estan basados en la observacion, las revi-
siones documentales y el trabajo de campo; especificamente se diseid
la propuesta de valor de los productos hortofruticolas que comercia-
lizan los agricultores de la comunidad de El Retiro de los Indios del
municipio de Cereté (Coérdoba).

4. Resultados

A partir de la planeacidn de un proyecto integrador denominado “mo-
delo de negocios de las pricticas de produccion hortofruticolas de la
comunidad de Los Patios de El Retiro de los Indios”, el Programa de
Administracién de Empresas de la Universidad Pontificia Bolivariana,
seccional Monterfa, integr6 a docentes, estudiantes y la comunidad de
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Los Patios en el cumplimiento del objetivo del proyecto, que consistid
en formar y fortalecer a la comunidad de El Retiro de los Indios en el
desarrollo de un modelo de negocios que analizara las estrategias del
mercado, la produccion, los ingresos, los egresos y las estrategias ge-
renciales que les permitieran ofrecer una propuesta de valor innovadora
de los productos hortofruticolas.

Fue asi como se seleccionaron cinco cursos del Plan de Estudios del
Programa de Administracién de Empresas que permitieron realizar el
trabajo de campo durante un semestre académico; el curso Mentali-
dad Emprendedora, perteneciente al ciclo profesional, se encargd del
diseno de la propuesta de valor; Fundamentos de Mercadeo, del ciclo
basico disciplinar, se encargd de trabajar en el segmento de clientes, el
relacionamiento con los clientes y los canales de distribucion; Gestion
por Procesos, del ciclo profesional, identificé todas las actividades y los
recursos clave; Costos y Presupuestos, del ciclo profesional, identificd
los ingresos y los egresos; y por ultimo, el curso de Gerencia Estraté-
gica, también del ciclo profesional, intervino en las directrices para la
formalizacion y la puesta en marcha de la empresa Tio José.

Ahora bien, en la comunidad de Los Patios se cultivan frutas y hortalizas
como fuente de generacion de ingresos para la poblacion campesina-in-
digena, que con pocos recursos ha crecido incrementalmente en los
ultimos ochenta afos, con productos como la berenjena, el mango, la
habichuela, el name, el tomate, el nispero, el platano, la yuca, el aji, el
limon, la naranja, la guayaba dulce, la guayaba agria, la papaya, entre
otros (ver figura 8).

Los productos hortofruticolas mencionados son el insumo para el
disefio de una propuesta de valor que satisfaga las necesidades de sus
clientes reales y potenciales. El disefio se realizari teniendo en cuenta
las teorfas mencionadas sobre el perfil del cliente, el mapa de valor y
su encaje (Osterwalder, Pigneur, Bernarda y Smith, 2015).

Para identificar el perfil de los clientes se dividieron sus opiniones
en alegrias, frustraciones y trabajos; se encontrd que a los clientes les
genera alegria alimentarse sanamente, encontrar frutas y hortalizas en
buen estado, limpias, libres de plagas o plaguicidas, que esperan ofer-
tas de kits de frutas y hortalizas para el consumo semanal, y esperan



Figura 8. Perfil del cliente de los productos hortofruticolas

Alegrias del cliente

Alimentarse sanamente

- Encontrar frutas y hortalizas en buen estado

- Se desean frutas limpias y libres de plagas o
plaguicidas

- Se esperan kits de frutas para consumo semanal

- Se esperan kits de verduras y hortalizas
para consumo semanal

- Frutas frescas y presentables para
consumo inmediato

- Variedad de frutas

y hortalizas

Trabajos del cliente

Alimentarse
nutritivamente
- Brindar alimentos
saludables a su familia
- Comprar productos
buenos, bonitos y con
precios moderados
Mantenerse en forma
Sentirse saludable

»

Frustraciones del

cliente

- Frutas y hortalizas en estado de
descomposicién

- Frutas y hortalizas con sabor, colory
olor diferente al original

- Frutas y hortalizas cultivadas con
productos quimicos

- Productos sucios o con tierra

Encontrar el producto muy lejos de casa

Fuente: Elaboracidn propia.

frutas frescas y presentables para el consumo inmediato; en cuanto a
las frustraciones, se encontr6 que los clientes se frustran cuando ven
frutas u hortalizas en estado de descomposicion, con sabores, colores
y olores diferentes a los originales, cultivadas con productos quimicos,
que estén con tierra o sucias y que se encuentren muy lejos de casa;
con respecto a los trabajos de los clientes (refiriéndose a las tareas que
intentan realizar), se encontré que ellos quieren alimentarse nutriti-
vamente, brindar alimentos saludables a su familia, estar en forma,
sentirse saludables y comprar productos buenos, bonitos y con precios
moderados (ver figura 9).

El mapa de valor se realiz6 dividiéndolo en productos y servicios, ali-
viadores de frustraciones y creadores de alegrias; los productos que ac-
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Imagen 1. Cultivos y productos cosechados

Fotografia de Cassab Martinez, Patricia (2018)

Figura 9. Mapa de valor

papaya

Productos y servicio:
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habichuelay

principalmente.

Creadores de alegrias

Frutas y hortalizas frescas, limpias,
presentables, variadas, libres de plagas o
plaguicidas, que permitan una alimentacién
saludable, se plantea sorprender con el
ofrecimiento de kits de frutas para consumo
semanal, presentados en empaques con la
marca propia “Tio José”.

Aliviadores de frustraciones

Ofrecer frutas y hortalizas en buen estado, con
sabores, colores y olores originales, cultivadas
de manera orgdnica, sin quimicos, limpias,
frescas, con precios comodos y de facil acceso.

Fuente: Elaboracidn propia.




tualmente ofrece la comunidad son principalmente berenjena, mango,
habichuela, fiame, tomate, nispero, platano, yuca, aji, limén, naranja,
guayaba dulce, guayaba agria y papaya; en cuanto a los aliviadores de
frustraciones, se plantea que se deben ofrecer frutas y hortalizas en buen
estado, con sabores, colores y olores originales, cultivadas de manera
organica, sin quimicos, limpias, frescas, con facil agarre y precios
coémodos; en relacion con los creadores de alegrias para los clientes,
se propone ofrecer frutas y hortalizas frescas, limpias, presentables,
variadas, libres de plagas o plaguicidas, que permitan una alimentacién
saludable, asi como sorprender con el ofrecimiento de kits de frutas y
kits de verduras y hortalizas para el consumo semanal (ver figura 10).

Figura 10. Disefio de la propuesta de valor
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Fuente: Elaboracidn propia.
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Fue asi como se dio el encaje entre el perfil del cliente y el mapa de
valor, abordando trabajos importantes, aliviando frustraciones extremas
y creando alegrias para los clientes; uno de los resultados obtenidos
gracias al diseno de la propuesta de valor es el kit de frutas y hortalizas
con alto indice nutricional, con productos frescos, saludables, limpios,
con colores, olores y sabores originales, cultivados responsablemente
de manera organica, sin quimicos, con un empaque que permita trans-
portarlos ficilmente y que tenga marca propia, lo que genera confianza
en los clientes frente a los productos ofrecidos (ver figura 11).

5. Conclusiones y recomendaciones

Para empezar a concluir, hay que considerar que la comunidad de
Los Patios de El Retiro de los Indios no cuenta con una formacion
académica que le permita estructurarse o entablar un relacionamiento
con los clientes para darse a conocer en el mercado regional de manera
oportuna, pero si cuenta con la experiencia necesaria para cosechar
frutas y hortalizas de manera orgdnica, con practicas ancestrales y con
terrenos fértiles.

Aun cuando contaba con estas practicas, las frutas y hortalizas que
comercializa la comunidad no presentaban una ventaja diferenciadora
o una propuesta de valor para el cliente en cuanto a calidad, precio,
sabor, presentacion, empaque, distribucion, promocion, entre otras
cualidades.

La comunidad ha recibido apoyo por parte de la Escuela de Economia,
Administracidén y Negocios de la Universidad Pontificia Bolivariana,
seccional Monteria, en relacién con la formacién y el fortalecimiento
de su modelo de negocios. El acompanamiento ha consistido en esta-
blecer estrategias de comercializacién, llevar el control en su manejo
financiero, planear estratégicamente y disenar propuestas de valor para
los productos que ofrecen al mercado.

Para el disefio de la propuesta de valor se tomaron las teorias de Os-
terwalder y Pigneur 2010, y la de Osterwalder, Pigneur, Bernarda
y Smith 2015, con sus libros Business model generation y Disefiando la
propuesta de valor respectivamente; en el diseno se describieron los re-



sultados del lienzo de la propuesta de valor en sus dos componentes:
el perfil del cliente y el mapa de valor.

La descripcion del perfil del cliente puso en evidencia que los traba-
jos, las frustraciones y las alegrias de los clientes estin enfocados en
mantener una alimentacion saludable, con frutas frescas, limpias, con
buen olor, sabor, libres de plaguicidas, con buena presentacion y de
tacil agarre en el momento de llevarlas a casa.

El mapa de valor expuso las caracteristicas de una propuesta de valor
dividiéndolas en productos y servicios, aliviadores de frustraciones y
creadores de alegrias, lo que permitié generar productos con buena
presentacion, empacados en kits para el uso semanal con su marca
propia (Tio Jose), y les ayudd a ganarse la confianza y el reconocimiento
en el mercado.

El encaje se logré cuando coincidieron el perfil del cliente y el mapa
de valor, al abordar trabajos importantes, aliviar frustraciones extremas
y crear alegrias para los clientes (Osterwalder, Pigneur, Bernarda y

Smith, 2015).

Finalmente, la propuesta de valor de los productos hortofruticolas da
cabida a que la comunidad de El Retiro de los Indios se posicione,
aumente sus ingresos y logre su permanencia en el mercado local,
regional y nacional.

Referencias

Cook, R.. (1997). Tendencias internacionales en el sector de frutas y hortalizas
frescas. Revista Espaiiola de Economia Agraria, (181), 183-208. Recuperado
de https://pdfs.semanticscholar.org/3159/d2e80ecdt5£5524c6a78b-
831962faa66905.pdf

Corporacion Colombiana de Investigacion Agropecuaria (CORPOICA)
(2015). Mision para la transformacion del campo. Recuperado de https://
colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Agriculturapecuarioforestal%020y%20
pesca/Diagn%C3%B3stico%20de%201a%20Ciencia, %20 Tecnolog%o-
C3%ADa%20e%20Innovaci%C3%B3n%20en%20e1%20Sector%20
Agropecuario-CORPOICA..pdf.

Propuesta de valor de la produccion hortofruticola de la comunidad de EL Retiro de los Indios aplicada al modelo de negocios Canvas


https://pdfs.semanticscholar.org/3159/d2e80ecdf5f5524c6a78b831962faea66905.pdf
https://pdfs.semanticscholar.org/3159/d2e80ecdf5f5524c6a78b831962faea66905.pdf

Innovacidn empresarial en las practicas hortofruticolas comunitarias sostenibles de Cdrdoba

Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) (2014). Censo
Nacional Agropecuario. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.
Recuperado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-te-
ma/agropecuario/censo-nacional-agropecuario-2014.

Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) (2018). Censo
Nacional de Poblacion y Vivienda 2018. Departamento Administrativo Na-
cional de Estadistica. Recuperado de https://[www.dane.gov.co/index.php/
estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/censo-nacional-de-pobla-
cion-y-vivenda-2018.

Davila, T., Epstein, M., y Shelton, R. (2013). Making innovation work. New
Jersey: Pearson Education.

Guizar, R. (2013). Desarrollo organizacional. Ciudad de México: McGraw-Hill
Interamericana.

Hrebiniak, L., (2013). Making strategy work: Leading effective execution and change.
New Jersey: Pearson Education.

Littman, J., Kelley, T. (2005). The ten faces of innovation. New York: Currency
Doubleday.

Michael, H., Morris, D., y Kuratko, F. (2010). Corporate entreprencurship
& innovation. Ohio: Thomson South-Western.

Osterwalder, A., y Pigneur, 1. (2010). Business model generation. Chichester:
John Wiley & Sons Limited.

Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernarda, G. y Smith, A. (2015). Disefiando la
propuesta de valor. Barcelona: Editorial Planeta.

Rodriguez, V., y Magro, E. (2008). Bases de la alimentacién humana. Oleiros:
Editorial Netbiblo. Recuperado de https://books.google.es/books?i-
d=c_f5¢]77PnwC&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=talse.

Sociedad de Agricultores de Colombia (2018). Revista Nacional de Agricultu-
ra, 982. Recuperado de https://sac.org.co/wp-content/uploads/2018/10/
Revista-SAC-982_final_digital.pdf.

Sociedad de Agricultores de Colombia (2018). Revista Nacional de Agricultu-
ra, 984. Recuperado de https://sac.org.co/wp-content/uploads/2018/10/
Revista-SAC-984_Final_Digital.pdf.

Yoram, W., y Crook, C. (2005). The power of impossible thinking. New Jersey:
Wharton School Publishing.


https://www.marcialpons.es/editoriales/john-wiley-sons-limited/2613/



