


¿Cómo construir negocios que den valor a los

bosques andinos? 
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Apostando por negocios que contribuyan a la 
conservación de bosques andinos



Negocios de triple impacto: económico, social y 
ambiental 

Organizaciones 
de la sociedad 

civil 
tradicionales o 

benéficas

Organizaciones 
de la sociedad 

civil con 
estrategias de 
generación de 

ingresos

Empresas de 
triple 

impacto

Empresas con 
fines de lucro 

con estrategias 
de RSE como 

parte del 
modelo de 

negocio

Empresas con 
fines de lucro 

sin una 
estrategia de 

RSE

Persiguen objetivos Sociales, 

Ambientales y Financieros.



DEVELOPING HIGH IMPACT SOCIAL BUSINESS 

El futuro de la vida en la tierra 

dependerá de nuestra capacidad 

para idear, diseñar, probar y escalar 

modelos de conservación eficaces. 



• Los problemas de conservación, son ultimadamente problemas sociales. 

• Se requiere involucramiento público, pero el liderazgo debe venir del sector
privado.

• Iniciativas deben testear hipótesis y modelos de negocio, con teorías de 
cambio basadas en resultados medibles. 

Emprendedores de impacto: una nueva mirada

¿Cómo crear esos modelos? 



RESULTS & IMPACT

INKA MOSS

1276 
Personas 

integradas en la 
cadena de valor

19 
Comunidades
remotas en los

Andes 
gestionan
planes de 
manejo. 

450 000 USD.  
En ventas 

anuales 2016, 
que serán 

duplicadas para 
el 2017. 

Resultados e Impacto

Problema Social: Familias de la zona viven por debajo de la línea de
pobreza.

Problema Ambiental: Familias queman Spanghum Moss (musgo) para
usar terrenos para la agricultura de subsistencia. Degradación del
ecosistema.

Empresa de impacto: Inka Moss es la única empresa peruana que
recolecta y procesa, de manera sostenible, el Spanghum Moss - un
producto natural que es muy demandado por los productores
internacionales de orquídeas. La compañía entrena a estos pequeños
agricultores para recolectar el musgo, gestionar planes de manejo
ambiental y convertirse en proveedores en su cadena de valor.

https://www.youtube.com/watch?v=0w7E6jbiPFY


Identificación de problemas y planteamiento de 

soluciones
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Identificando problemas sociales y ambientales



Pensando en soluciones

Las soluciones basadas en el mercado son sostenibles financieramente. 



La mayoría de personas hacen esto: 



Sin embargo, hay otras herramientas para la creación 
y diseño de negocios: 

Innovación

Design thinking

Lean Start Up

Mapeo de cadena de valor



¿Qué herramientas podemos usar? 
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Entiende
Definición del problema

Observa
Ve afuera y conoce a tus usuarios, clientes, 

consumidores, beneficiarios

Sintetiza

Concluye sobre la problematica y plantea

soluciones alternativas. 

Prototipea

Diseña, haz maquetas, cuenta

la historia, sketching, etc. 

Itera

Prueba y corrige

Implementa

Proceso de design thinking 



• Mapa de empatía
• Mapa de viaje del cliente
• Mapas de contexto
• Story boarding
• Árbol de problemas
• Entrevistas
• Observación Directa

• Lluvia de ideas
• Mock Up (diseño en papel)
• Prototipo de experiencia
• Testeo de prototipo no funcional
• Testeo de prototipo funcional

• Lanzamiento. 



Mapa de Empatía 



(c) 2014 NESsT - Not for circulation, duplication or use without written permission from authors.

Objetivos: Priorizar y validar el problema

Sugerencias: 

• No sugieras preguntas a tus interlocutores

• Define el problema usando palabras y definiciones que tus 

interlocutores usarían. 

• Escucha y mantente abierto a cambios en tu mente (no 

presumas o prejuzgues)

• Pregunta todo lo lo que puedas, sobre todo sobre como viven 

las personas el problema ahora. 

Cuestionarios y Entrevistas 



Insumos 
químicos/artificiales  
tienen poca 
eficiencia en la 
absorción de agua.   

Cultivadores de flores al por 
mayor

Cuando tienen acceso a un 
insumo de alta calidad lo 

compran al precio que sea. 

Oferta de insumos 
naturales (p.e: musgo de 
NZ), tienen alto costo. 

Baja productividad 
en el cultivo de orquídeas 

Son entusiastas en la 
búsqueda de  insumos

nuevos, siempre que se 
garanticen los efectos. 

Rentabilidad baja pues los
precios de venta al 

consumidor final no son 
flexibles.  

Ejemplo: Identificando el problema 



Ejercicio 1: Identificando el problema 



Ejemplo de herramienta: Javelin Board (una vez validado el problema)

Experimentos 1 2 3 4 5

Cliente

Problema

Soluciones

Supuesto de Mayor Riesgo

Para definir al cliente/Hipótesis del

Probema:

Mi cliente tiene un problema con el 

logor del siguiente objetivo

Para formular un problema/Hipótesis de

Solución:

Creo que la solución se puede traducir en

resultados cuantificables

Para formular los supuestos:

Para que la hipótesis sea verdadera

el supuesto debe ser verdadero

Para identificar tu supuesto de mayor

riesgo:

El supuesto con la menor cantidad de

datos y núcleo de viabilidad de la 

Resultados y Aprendizaje

Determina cómo vas a probarlo

La forma más barata de probar mi

hipótesis

Determianr qué éxitos son parecidos:

Experimentaré con un número de

clientes

Aprendizaje

¿Quién es el cliente?

Javelin Board

Criterios de Éxito¿Necesitas ayuda? Estas oraciones ayudarán a construir el experimento

Enumerar los supuestos para cada solución

Definir la solución: sólo después que se ha validado que es un problema

 que vale la pena resolver

¿Cuál es su problema? Desde la perspectiva del cliente



Analizando el entorno y sus influencias
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Sourcing Production Distribution Use

Mapeo de la cadena de valor 



• Cadena de valor primaria

• Cadena de valor de soporte

• Reglas y regulaciones en la cadena de valor

Cadena de valor primaria

Reglas y Regulaciones

Cadena de valor de soporte

Mapeo de la cadena de valor 



Ejemplo de la cadena de valor 

de 
pro
duc
tos

Sistemas de Trazabilidad 

Entrenamiento a comunidades Investigación y Desarrollo para usos del 
producto.  

Apertura de caminos

Gestión de compromisos con las 
comunidades

Gestión de licencias según 
regulación vigente

Trámites de exportación

Regulación de exportaciones



Construyendo modelos de negocio
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Customers 
Segments

Alianzas 
Estratégicas

Actividades Clave Propuesta de valor Relación con los 
consumidores

Recursos Clave
Canales

IncomesCosts

•Consumidores 
Finales son los 
cultivadores de 
orquídeas. 
.

•Gestión directa con 
gerentes de compra. 
•Visitas de la alta 
gestión a los campos 
de cultivo. 

Sales
• Venta Directa a los 
cultivadores. 
• Contacto a través de 
recomendaciones y 
participación en ferias. 

Producto natural y 
eficiente en la absorción 

de agua, precio 
competitivo. 

.

• Gestionar y formalizar 
compromisos con las 
comunidades. 

• Establecer cadena de 
suministro. 

• Proceso de producción 
y empacado. 

• Planes de manejo 
forestal. 

• Gestión comercial

• Áreas de cosecha
• Recursos humanos
• Capital de trabajo (pago 

vs entrega)

Proveedores
• Comunidades 
altoandinas.

Financieros
• Incapital.
• Nesst.
•.Génesis Trust

Technical support
• Innóvate Perú
•.Universidades
• Nesst.

• Estructure:
• Costo de ventas (~57%)
• Gastos administrativos 

(~30%)

• Venta de paquetes compactos de 
musgo adaptado a las 
necesidades de los horticultores. 

Ejemplo: Construyendo tu modelo de negocio 



Proyecto: Ingrese el nombre del proyecto aquí

Cada recuadro tiene un número (del 1 
al 9) que indica el orden en que debe 
ser llenada la plantilla

2
Problema

4
Solución

3
Propuesta de Valor Única

9
Ventaja Diferencial

1
Segmento de Clientes

Describir cuál es el principal problema 
del segmento de clientes 

seleccionado (en relación con la 
actividad que realiza o pretende 

realizar tu negocio)

Indicar las principales características de tu 
producto/servicio que ayudan a resolver el 

problema del segmento de clientes 
seleccionado

Describir de forma clara y sencilla por 
qué la propuesta de valor es especial  
y como vas a ayudar a los clientes a 

resolver su problema

Identificar qué características 
hacen diferente a tu propuesta de 

valor y resultan dificil de copiar 
por la competencia

Indicar el (los) segmento de 
clientes al que te diriges

Indicar los 3 subproblemas principales 
dentro de la problemática en general.

Señalar qué alternativas de solución 
ya se encuentran actualmente en el 
mercado.

Por lo menos, deben mencionarse 3 
características (respondiendo a los 3 
subproblemas identificados en en
Recuadro N°2)

Especificar la propuesta de valor 
única que se ofrece a cada segmento 
de clientes, resumida en una o dos 
frases.

Describir el cliente meta para el 
que se quiere dirigir la 
propuesta de valor.

Indicar quiénes sería los "early 
adopters" o los primeros 
usuarios de tu producto/servicio 
e indique sus principales 
características

7
Estructura de costos

6
Flujo de ingresos

Describir los costos que implica llevar la propuesta de valor al mercado Indicar cuáles son los ingresos que generará la propuesta de valor

Preguntas:
¿Cuáles son los costos más importantes? ¿Qué tipo de costos son?
¿Cuál es el gasto aproximado al mes?

Ejemplos de tipos de costos:
Costos fijos, costos variables, economía de escala 

Preguntas:
¿Por qué medios o fuentes se obtendrán los ingresos?
¿Cuál es la unidad de venta?
¿Qué valor están dispuestos a pagar los clientes?¿Cuál es el margen aproximado de ganancia que se 
obtendrá por el producto/servicio?

Ejemplos de tipos de ingresos:
Venta de bienes tangibles/activos, cuota por uso, cuota por subscripciones, préstamo/alquiler/leasing, 
licencias, publicidad, comisiones.

Ejercicio 2: Construyendo tu modelo de negocio 





Completando la aplicación Bio Start Up 2.G
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