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                     LICENCIATURA EN ADMINISTRACIÓN.


MODELO CANVAS 25%

1. Nombre corto ( nombre comercial del proyecto) máximo  30 caracteres.



2. Nombre descriptivo del proyecto ( máximo 100 caracteres)  Que sea concreto y claro por ejemplo agua purificada libre de sodio



3. Descripción del producto y del negocio

El primer paso para llevar a cabo una idea de negocio es la definición del producto o servicio que se va a ofrecer. Debemos tratar entonces de ser lo más explícitos posible, y señalar si vamos a extraer, transformar, comprar, fabricar, comercializar un producto u ofrecer un servicio.
Ejemplo: La empresa Artículos de Cuero E.I.R.L. tendrá como objeto social o fin la
producción, comercialización y venta de billeteras de cuero para damas.
Si la empresa ya está constituida será necesario, también, hablar un poco de su historia: desde cuándo existe y los hechos más importantes ocurridos desde que se formó. Si, en cambio, se trata de una empresa nueva, se pueden señalar algunas de las razones por las cuales desea incursionar en este negocio.
Es bueno, asimismo, definir en esta parte el nombre del negocio. Este paso es importante, pues un buen nombre puede tener un impacto muy grande en la mente de sus consumidores y logrará que lo recuerden para siempre. A este respecto, se deben tomar en cuenta los siguientes conceptos:
Razón social: Es el nombre con el que se inscribió el negocio en los Registros Públicos. Por ejemplo: Artículos de Cuero E.I.R.L.
• Razón comercial: Es el nombre con el que todos los clientes reconocen el producto
(marca). Por ejemplo: ARCUE.

4.  Visión y misión del negocio

La visión responde a lo que esperamos sea el negocio en varios años, a cómo lo imaginamos en el futuro.
Ejemplo: Artículos de Cuero E.I.R.L. busca ser reconocida a nivel nacional como una empresa que elabora productos de calidad que satisfacen a sus clientes y, a la vez, genera empleos dignos que garantizan el bienestar de sus empleados.


La misión consiste en identificar a quién atendemos y qué servicio o producto ofrecemos.
Responder a las siguientes preguntas nos puede ayudar a definir la misión de la empresa:
¿A quiénes estoy ofreciendo los productos o servicios que vendo? ¿Qué necesidad
de mis clientes o consumidores pretendo satisfacer?
Ejemplo: La empresa Artículos de Cuero E.I.R.L. está orientada a la elaboración de
productos trabajados en cuero de elevada calidad, destinados a cubrir las necesidades de las damas de ingresos medios.

5. La Propuesta de Valor

El hecho de que un cliente prefiera comprar nuestros productos o hacer uso de nuestros servicios sobre los de la competencia, está íntimamente relacionado con nuestra propuesta de valor. Cuando respondemos a interrogantes tales como: ¿Cuál problema de nuestros clientes estamos resolviendo? ¿Qué valor proporcionamos a ellos? ¿Qué necesidades satisfacemos? o ¿Qué servicios y productos ofrecemos a cada segmento de clientes? (Osterwalder, 2012) estamos fijando los criterios para definir nuestra propuesta de valor.


6. Los segmentos de clientes

Una de las habilidades y prácticas más importantes en Mercadeo es la habilidad para identificar segmentos de clientes (segmentar) con el objetivo de identificar elementos comunes que permitan a una empresa o negocio, concebir acciones de atención, oferta y creación de valor adecuadas para ellos.
En general los clientes pertenecen a segmentos diferentes si o bien sus necesidades requieren y justifican una oferta diferente, o si se requieren canales de distribución diferentes para llegar a ellos, o si su índice de rentabilidad es diferente o si existe una disposición a pagar por diferentes aspectos de la oferta. (Osterwalder, 2012). Estas agrupaciones o segmentos normalmente pueden
identificarse al analizar diverso factores demográficos, sociales o económicos, como el sexo, la edad, el grupo étnico, la cultura, la religión o el estrato socioeconómico, entre otros.
Las preguntas claves a resolver en este bloque son: ¿Para quién creamos valor?, ¿Cuáles son nuestros clientes más importantes?.
Al resolver estos interrogantes podremos entender que un mismo negocio, como por ejemplo un restaurante, creara valor diferente dependiendo del nicho o segmento de mercado que desea atender. Así por ejemplo un restaurante que atienda familias jóvenes, pensará en un entorno propicio para ellas, con espacios seguros y lúdicos para los niños e instalaciones adecuadas para las mismas, a diferencia del restaurante que atiende universitarios y jóvenes profesionales, para
quienes una pista de baile como complemento les podría ir muy bien

7. Canales

En todo negocio la comunicación y el contacto con los clientes son de vital importancia, a través de diferentes medios a los que se denomina canales la empresa es capaz de comunicarse con sus clientes y dar a conocer su propuesta de valor. Existen diferentes tipos de canales como los puntos de venta, las reuniones, los congresos, la publicidad en diferentes medios (radio, televisión, internet entre otros) mediante los cuales podemos comunicarnos con nuestros clientes, estos canales son diferentes para cada segmento de mercado y deben seleccionarse muy bien para lograr los mejores momentos de interacción con quienes demandan nuestros servicios.
¿Qué canales prefieren los clientes?, ¿cuáles producen los mejores resultados?, ¿cuáles son más rentables?, o ¿cómo debe ser combinados? Son interrogantes a resolver cuando de establecer una estrategia efectiva de comunicación se trata. Estos canales deben ser utilizados en cinco fases principales:
1. Información. Mediante la cual damos a conocer nuestra propuesta de valor a los clientes.
2. Evaluación. Mediante la cual ayudamos al cliente a valorar nuestra propuesta y compararla frente a la competencia.
3. Compra. En la que indicamos a nuestro cliente como es el proceso de compra de nuestros productos y servicios.
4. Entrega. Fase en la que, a través de los canales seleccionados, aseguramos que el cliente reciba nuestro producto o servicio tal y como lo requirió.
5. Postventa. Mediante el cual nos aseguramos de acompañar a nuestro cliente en la etapa posterior a la compra, brindándole asesoría y acompañamiento, los cuales seguramente desembocarán en nuevas compras.

8. Relaciones con los clientes

Este bloque se encarga de la definición del tipo de relación a establecer con cada segmento de clientes. Estas relaciones pueden ser muy personalizadas hasta impersonales o automatizadas y dependen del segmento de clientes que se desea atender.
Las relaciones con los clientes están motivadas en factores como la necesidad de obtener nuevos clientes, o el propósito de lograr la lealtad de los mismos o también lograr un incremento significativo y sostenido en las ventas. Estas relaciones pueden evidenciarse de diferentes formas como el autoservicio que es bastante impersonal y mediante el cual la empresa facilita los medios para que el cliente autónomamente obtenga el producto o servicio ofertado, o asistencia personal
exclusiva, ejemplificada en la atención que puede brindar un entrenador deportivo personal.

9. Fuentes de Ingreso

En toda empresa o negocio es necesario que esta reciba ingresos como retribución al valor, del producto o servicio, que les brinda a sus clientes y por el cual estos están dispuestos a pagar.
Los ingresos permiten a la empresa sostenerse y crecer en el tiempo.
Las fuentes de ingreso incluyen transacciones, suscripciones, licencias, alquiler y pautas entre muchos otros mecanismos de ingreso los cuales se presenta o bien como resultado de pagos que los clientes hacen por una vez una vez se entrega el producto o se presta el servicio, o bien son periódicos en la medida que se va prestando de manera progresiva un servicio y en general una propuesta de valor.
En este caso los interrogantes a resolver son: ¿Qué valor están dispuestos a pagar nuestros clientes? ¿Por qué pagan actualmente? ¿Cómo pagan? ¿Cómo les gustaría pagar? Y otros elementos que son igualmente importantes e incluso determinantes para el éxito de un negocio.
(Osterwalder, 2012).

10. Recursos Clave

Para lograr la dinámica de un negocio, es decir lograr que este opere y genere valor son necesarios recursos de diversa índole (talento humano, infraestructura, conocimiento o dinero). Así por ejemplo una empresa dedicada a la producción de derivados lácteos requerirá infraestructura y capital para su funcionamiento en una mayor proporción que una empresa consultora la cual seguramente requerirá más talento humano y conocimiento.
La identificación de estos recursos clave es un componente fundamental del modelo de negocio en construcción y para la determinación de las posibles fuentes de financiación del proyecto emprendedor.



11. Actividades Clave

El movimiento y éxito del negocio se da gracias a ciertas actividades sin las cuales jamás se podría brindar el valor prometido a los clientes. Esas acciones que son las más importantes del negocio deben ser identificadas claramente de todas las demás que pueda realizar una empresa.
Estas actividades varían en función del modelo que está en construcción o evolución.
Un buen ejemplo presentado por Alexander Osterwalder es el de Microsoft y Dell, cuando identifica que para Dell la gestión de la cadena de suministro es su actividad clave mientras para Microsoft es la producción de software.

12. Asociaciones clave

Así se tengan muchas ventajas competitivas, ninguna empresa es capaz de sobrevivir aislada en este mundo cada vez más interconectado, por consiguiente, todo negocio deberá resolver interrogantes del estilo ¿Con quién me debo aliar? ¿Quiénes son nuestros proveedores clave? ¿Quiénes son nuestros socios? ¿Qué recursos clave recibo de mis socios?.

Una vez resueltos estos interrogantes será claro para el modelo de negocio que tipo de asociaciones y alianza establecer, las cuales puede ser de varios tipos como alianzas estratégicas entre empresas no competidoras, competición o alianzas entre competidores, alianzas conjuntas para crear nuevos negocios y relaciones cliente proveedor que garanticen la fiabilidad de los suministros.

13. Estructura de costos.

Finalmente, poner en marcha el negocio implica incurrir en costos para garantizar el adecuado funcionamiento del modelo propuesto. La creación de valor así como las operaciones de entrega, soporte y servicio postventa propuesto por el modelo tienen unos costos asociados que deben ser identificados y clasificados. Debemos preguntarnos entonces ¿Cuáles son los costos de nuestros recursos clave? ¿Cuáles los de nuestras actividades clave? ¿Cuáles costos son los inherentes al modelo propuesto?


14. ORGANIGRAMA CON NOMBRES DE CADA PUESTO
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LISTA DE COTEJO REPORTE ENIT 75%

CONTESTAR CADA UNO DE LOS APARTADOS QUE SE PRESENTAN:


1. Nombre corto( nombre comercial del proyecto) máximo  30 caracteres.


2. Nombre descriptivo del proyecto ( máximo 100 caracteres)  Que sea concreto y claro por ejemplo agua purificada libre de sodio


3. Categoría: (ELEGIR SOLO UNA DE LAS 7)
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4. Sector Estratégico: ( ELEGIR SOLO 1 DE LAS 10)[image: ]





Objetivo del proyecto: máximo 500 caracteres. Plantear el objetivo general respondiendo a ¿Qué?, ¿Cómo?, ¿Para qué?, ¿Qué soluciona?


 
Descripción general de la problemática identificada (máximo 600 caracteres). Explicar que necesidad, problemática u oportunidad del entorno que atiende, justificar porque se requiere desarrollar este proyecto e indicar el sector al cual impacta.






Resultados que se pretende alcanzar con el desarrollo del proyecto (máximo 600 caracteres. Describir los beneficios de la propuesta.






Autores: Indica los datos de los integrantes del equipo (nombre, carrera, semestre, teléfono y correo electrónico)

EVIDENCIA
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ﬁo INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE SAN ANDRES TUXTLA

ITSSAT LICENCIATURA EN ADMINISTRACION.
CONTESTAR CADA UNO DE LOS APARTADOS QUE SE PRESENTAN:

. Nombre corto (nombre comercial del proyecto) méximo 30 caracteres.
LACTEOS DE LOS TUXTLAS

. Nombre descriptivo del proyecto (mdximo 100 caracteres) Que sea
concreto y claro por ejemplo agua purificada libre de sodio
QUESO UNICAMENTE ARTESANAL

. Categoria: (ELEGIR SOLO UNA DE LAS 7)

3. ALIMENTOS

CAPITULO V. CATEGORIAS

Las categorias de participacion son las siguientes:

Tnnovacién abierta Problematicas definida:

T Producto/Servicio 6. Retos Transformacionales

Proceso 7. HackaTec

Alimentos
4. Innovacién social Nota: Las categorias 6 y 7, tendran la
5. Software emisién de su propia convocatoria.
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7.5.3 REGLAS PARA ELABORAR UN ORGANIGRAMA

Enla construccion de organigramas hay 10 reglas bésicas que deben considerarse:

Escribir el nombre de la empresa y especificar si se trata del organigrama gene-

ral o de uno parcial.

Encerrar en recténgulos cada unidad organizacional o cada persona. Los cons-
cientes ad hoc se ponen en un cuadro. - !

Colocar las posiciones con idéntica jerarqtlu‘a al mismo nivel. .

Los cuadros que encierran niveles jerarquicos similares deben ser del mismo

tamano. : ;
Hay que utilizar lineas, éstas representan el flujo de la autoridad.

La autoridad de staff o asesora se indica con lineas punteadas.
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Edad del ocupante: de 25 a 45 aios
Caracteristicas del ocupante: Buena salud
Idiomas: Espafiol

Nacionalidad: Mexicana

Domicilio: de la region
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