ANEXO 4.

FOCUS GROUP PARA VALIDAR EL MODELO DE NEGOCIO PROPUESTO

El pasado 12 de enero de 2023 se realizd un focus group con tres expertos en emprendimiento y
modelos de negocio del sector educativo en la ciudad de Bucaramanga. El objetivo principal de este
focus group fue validar un modelo de negocio propuesto a través de la metodologia canvas de
Alexander Osterwalder, enfocado en el disefio y fabricacién de libros sensoriales personalizados
para nifios. Durante la sesidn, mostrd el lienzo canvas del modelo de negocio, se plantearon diez
preguntas clave para conocer la opinién de los expertos sobre diferentes aspectos del modelo de
negocio y obtener recomendaciones para su mejora. A continuacion, se presentan los resultados,
conclusiones y recomendaciones obtenidos a partir de las respuestas y comentarios de los
participantes.

llustracion 1. Lienzo modelo de negocio propuesto. Fuente: Elaboracion Propia.
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llustracion 2. Ejercicio design tinking para definir al cliente objetivo. Fuente: Elaboracion propia.

¢Qué opinan sobre el modelo de negocio propuesto de disefo y fabricacion de libros sensoriales
con posibilidades de personalizacién?

e Participante 1: "Me parece una propuesta interesante, ya que la personalizacién puede ser
una ventaja competitiva importante en un mercado cada vez mas saturado. Sin embargo,
es importante asegurarse de que la personalizacién no afecte negativamente la rentabilidad
del negocio".

e Participante 2: "Creo que la personalizacién puede ser un factor clave para diferenciarse de
la competencia, pero es importante definir claramente cudl es el segmento de mercado
objetivo para este producto y disefar la oferta de valor en consecuencia".

e Participante 3: "El disefio y la fabricacién de libros sensoriales es un mercado en
crecimiento, por lo que hay una oportunidad interesante para ingresar en él. Sin embargo,
es importante tener en cuenta que la personalizacién puede requerir una inversion
significativa en tecnologia y recursos humanos".



é¢Como ven la estrategia de posicionamiento a través de alianzas estratégicas con influencers y
respaldo de instituciones educativas?

e Participante 1: "Las alianzas estratégicas pueden ser muy efectivas para lograr un mayor
alcance y credibilidad en el mercado, especialmente si se eligen los influencers y las
instituciones educativas adecuadas para el segmento de mercado objetivo".

e Participante 2: "El respaldo de instituciones educativas puede ser un factor clave para ganar
la confianza de los padres de familia y posicionar el producto como una herramienta valiosa
para el desarrollo integral de los nifios. Sin embargo, también es importante evaluar
cuidadosamente el costo y el retorno de inversion de estas alianzas".

e Participante 3: "Las alianzas con influencers pueden ser efectivas para llegar a un publico
mas amplio y aumentar la visibilidad de la marca. Sin embargo, es importante asegurarse
de que los influencers seleccionados tengan afinidad con la propuesta de valor del negocio
y no comprometan su reputacién".

¢Qué piensan de la competencia en el mercado de libros sensoriales y cdmo el modelo de negocio
propuesto se diferencia de ella?

e Participante 1: "El mercado de libros sensoriales estd creciendo, por lo que es importante
estar atentos a la competencia y diferenciarse de ella. Creo que la personalizacidon puede
ser una de las principales ventajas competitivas del modelo de negocio propuesto, asi como
también la calidad de los materiales y la experiencia del usuario".

e Participante 2: "La competencia en el mercado de libros sensoriales es cada vez mas fuerte,
por lo que es importante tener en cuenta qué ofrecen los competidores y cdmo se puede
mejorar la propuesta de valor del negocio para diferenciarse. Creo que la personalizacién
puede ser una de las principales formas de lograrlo".

e Participante 3: "La competencia en el mercado de libros sensoriales puede ser una
oportunidad para identificar las mejores practicas y tendencias en el mercado. Es
importante asegurarse de que el modelo de negocio propuesto tenga una oferta Unica y
atractiva para el segmento de mercado objetivo".

¢Qué canales de distribucion consideran mas efectivos para el modelo de negocio?

e Participante 1: Creo que los canales de distribucion mas efectivos serian aquellos que
permitan llegar a una audiencia amplia y especifica al mismo tiempo. En este caso, sugiero
utilizar canales digitales como redes sociales, blogs y paginas web especializadas en el
mercado de libros para nifios y educacion temprana. También se pueden explorar acuerdos
de distribucién con tiendas especializadas en el sector.

e Participante 2: Estoy de acuerdo con la idea de utilizar canales digitales, pero también creo
que se deberia explorar la posibilidad de asociarse con empresas que tengan una audiencia
afin a la propuesta de valor del modelo de negocio, como por ejemplo, empresas de
juguetes educativos o tiendas de libros para nifios.

e Participante 3: Sugiero utilizar una combinacién de canales fisicos y digitales para llegar a
diferentes tipos de audiencia. Los canales digitales pueden ser efectivos para llegar a un
publico mas amplio, pero los canales fisicos como ferias, eventos y puntos de venta pueden



ser muy efectivos para llegar a una audiencia mas especifica y aumentar la visibilidad de la
marca.

¢Qué opinan sobre la estrategia de fidelizacion de clientes a través de descuentos por referidos y
programas de lealtad?

e Participante 1: Creo que es una estrategia inteligente que puede ser efectiva para fidelizar
clientes y aumentar la base de clientes recurrentes. Sin embargo, se deben tener en cuenta
los costos asociados con la implementacién de estos programas y asegurarse de que el
beneficio que se ofrece a los clientes no afecte significativamente la rentabilidad del modelo
de negocio.

e Participante 2: Me parece que es una estrategia adecuada, pero no deberia ser la Unica.
También se deberian explorar otras opciones como programas de afiliados y descuentos
especiales para clientes que realicen compras repetidas en un corto periodo de tiempo.

e Participante 3: Estoy de acuerdo con la estrategia de fidelizacidn de clientes, pero creo que
también se deberia considerar la posibilidad de ofrecer servicios adicionales como
asesoramiento personalizado y actividades para padres e hijos que complementen la
experiencia de los libros sensoriales.

éCuales son las principales amenazas y oportunidades que visualizan para el modelo de negocio
propuesto?

e Participante 1: Una amenaza podria ser la competencia en el mercado, ya que es un
mercado en crecimiento y cada vez hay mas empresas que ofrecen productos similares. Sin
embargo, la oportunidad de personalizacién y la estrategia de alianzas estratégicas pueden
ayudar a diferenciar la propuesta de valor del modelo de negocio.

e Participante 2: Estoy de acuerdo con el Participante 1 en cuanto a la competencia, pero
también veo como una oportunidad el mercado en crecimiento y la tendencia hacia la
personalizacién en productos para nifios y bebés.

e Participante 3: Ademas de la competencia y la oportunidad de personalizacion, creo que el
modelo de negocio podria enfrentar desafios en términos de costos de produccién vy
materiales de alta calidad. Por otro lado, la alianza estratégica con influencers y el respaldo
de una institucion educativa pueden ser grandes oportunidades para la visibilidad y
credibilidad del negocio.

¢COomo se podria monetizar atin mas la propuesta de valor del modelo de negocio?

e Participante 1: Creo que una forma de monetizar ain mas la propuesta de valor seria a
través de la creacion de una plataforma en linea que permita a los clientes personalizar aun
mas los libros sensoriales y ofrecerles una experiencia de compra Unica y atractiva. También
se podrian explorar opciones de venta al por mayor para tiendas especializadas en
productos para nifios y bebés.

e Participante 2: Una forma de monetizar ain mas la propuesta de valor podria ser a través
de la oferta de servicios de asesoramiento personalizado para padres y cuidadores sobre
como utilizar los libros sensoriales en la educacién y el desarrollo de sus hijos. Ademas, se



podria considerar la posibilidad de crear talleres y eventos que fomenten el uso de los libros
sensoriales y generen una comunidad de seguidores leales.

e Participante 3: Creo que una buena forma de monetizar ain mas la propuesta de valor seria
a través de la oferta de suscripciones mensuales que ofrezcan a los clientes acceso a nuevos
disefios y modelos de libros sensoriales antes de que estén disponibles en el mercado.
Ademads, se podria considerar la posibilidad de ofrecer paquetes personalizados que
incluyan varios libros sensoriales, juegos y otros materiales educativos para nifios.

¢Qué sugerencias tienen para mejorar la estrategia de precios del modelo de negocio y mantener
su rentabilidad a largo plazo?

e Participante 1: Una forma de mejorar la estrategia de precios podria ser ofreciendo
paquetes personalizados de libros sensoriales a precios mas atractivos para los clientes.
También se podria considerar la posibilidad de ofrecer descuentos por compras en grandes
cantidades y ajustar los precios segun la demanda del mercado.

e Participante 2: Creo que una forma de mejorar la estrategia de precios seria a través de la
oferta de precios mas altos para las personalizaciones y disefios mas exclusivos y Unicos.
Ademads, se podria explorar opciones de precios dindmicos para los productos mds
popularesy la utilizacidn de promociones y descuentos para fomentar la venta de productos
menos populares.

e Participante 3: Para mejorar la estrategia de precios, se podria considerar la posibilidad de
ofrecer precios diferenciados para clientes corporativos y mayoristas, y ajustar los precios
segun el volumen de compra. Ademads, se podria considerar la posibilidad de ofrecer
opciones de financiamiento y pago a plazos para hacer que los productos sean mas
accesibles para un publico mas amplio.

¢Qué sugerencias tienen para mejorar la propuesta de valor del modelo de negocio?

e Participante 1: Sugiero incluir |la posibilidad de personalizar el disefio del libro no solo en la
portada, sino también en las paginas interiores para que los clientes puedan agregar
elementos especificos para sus hijos. Ademas, podriamos considerar agregar una seccion
de recomendaciones de libros relacionados que podrian complementar la experiencia del
libro sensorial.

e Participante 2: Creo que la personalizacién es una gran ventaja competitiva para el modelo
de negocio propuesto. Seria interesante explorar la posibilidad de ofrecer diferentes niveles
de personalizacidn para que los clientes puedan elegir entre diferentes opciones y precios.
Ademas, podriamos agregar una opcion de "regalo" para que los clientes puedan enviar un
libro personalizado como regalo a un ser querido.

e Participante 3: La personalizacion es un factor clave para diferenciarse de la competencia.
Sugiero que ademas de la opcion de personalizar el disefio, también se pueda personalizar
el contenido del libro en funcidn de la edad y los intereses especificos del nifio. Ademas,
podria ser beneficioso agregar una seccion de "como utilizar" el libro para ayudar a los
padres a aprovechar al maximo la experiencia del libro sensorial.



FICHA TECNICA

SOLICITADA POR: Andrea Prieto Franklin

REALIZADA POR: Andrea Prieto Franklin

TIPO DE INVESTIGACION: Focus Group

DURACION 2 HRS

UNIDAD DE MUESTREO: 3 participantes del sector educativo, expertos
en emprendimiento y modelos de negocio

FECHA CREACION: 12 de enero 2023

AREA DE COBERTURA: Area Metropolitana de Bucaramanga

TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS: Registro escrito.

OBJETIVO DE LA ENCUESTA: Validar el modelo de negocio propuesto vy
obtener sugerencias para mejorarlo.

N° DE PREGUNTAS FORMULADAS: 10 Preguntas

ESCALA EMPLEADA PARA MEDICION: Preguntas abiertas.

Resultados:

El focus group realizado con los 3 expertos en emprendimiento y modelos de negocio del sector
educativo permitio obtener informacidn valiosa para la validacion del modelo de negocio propuesto
de disefo y fabricacidon de libros sensoriales con posibilidades de personalizacion. Los expertos
mostraron un alto nivel de conocimiento y cuestionaron de manera critica la propuesta, lo que
permitio identificar fortalezas y debilidades del modelo.

Conclusion:

Los expertos estuvieron de acuerdo en que el modelo de negocio propuesto es innovador y tiene
un gran potencial en el mercado de libros sensoriales personalizados. Consideraron que la estrategia
de posicionamiento a través de alianzas estratégicas con influencers y respaldo de instituciones
educativas es acertada y podria ser muy efectiva para aumentar el reconocimiento de la marca. Los
expertos también reconocieron la importancia de diferenciarse de la competencia en el mercado de
libros sensoriales y sugirieron mejorar la propuesta de valor del modelo de negocio.



Recomendaciones:

e Mejorar la propuesta de valor del modelo de negocio: se sugiere agregar elementos
innovadores a la propuesta de valor, como juegos educativos o herramientas de aprendizaje
adicionales, para ofrecer una experiencia Unica y personalizada a los clientes.

e Ampliar los canales de distribucidon: los expertos recomendaron explorar otros canales de
distribucidn, como tiendas en linea o tiendas fisicas especializadas en productos educativos.

e Reforzar la estrategia de fidelizacién de clientes: se sugiere desarrollar programas de
fidelizacidn de clientes que ofrezcan descuentos por referidos y programas de lealtad para
fomentar la recomendacién y la fidelidad del cliente.

e Monetizar ain mas la propuesta de valor: se recomienda ofrecer servicios de
personalizacién adicional por un costo adicional, como la incorporacién de fotos o mensajes
personalizados en los libros, para aumentar adn mas la propuesta de valor y el precio de
venta del producto.

e Mantener una estrategia de precios competitiva: se sugiere mantener una estrategia de
precios competitiva en comparacion con la competencia en el mercado de libros sensoriales
y mantener un margen de rentabilidad saludable a largo plazo.



