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Il. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Proporcionar los conocimientos tedricos y metodoloégicos del modelo de negocio CANVAS y su implementacion para crear proyectos
de emprendimiento: tecnoldgicos, sociales o tradicionales. Las y los estudiantes desarrollaran y resolveran de manera eficiente los
problemas del mercado de manera objetiva a través de la creacidn de valor. La unidad de aprendizaje se ubica en la etapa disciplinaria,
es de caracter optativo y forma parte del area de conocimiento fundamentos basicos.

lll. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Desarrollar propuestas de negocio, a través de la implementaciéon del modelo CANVAS, con el propésito de crear, proporcionar y
captar valor del mercado objetivo, con honestidad y actitud creativa.

IV. EVIDENCIA DE APRENDIZAJE

- Proyecto de lienzo de negocio CANVAS: segmento de mercado, propuesta de valor, canales de comunicacion, distribucién y
venta, relacién con la clientela, fuente de ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas clave, estructura de costos,
competidores y financiamiento inicial.

- Presentacion del proyecto de un pitch de negocio.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
Unidad I. Liderazgo

Competencia:

Analizar el concepto de liderazgo y su aplicacion en los proyectos de emprendimiento, mediante el estudio de sus definiciones,
caracteristicas y estilos, con el fin de comprender su importancia y utilidad en la solucion de problemas en entornos de negocio
cambiantes, con actitud critica y objetiva.

Contenido: Duracion: 4 horas

1.1. Definicion y elementos clave del liderazgo
1.2. Habilidades del liderazgo
1.2.1. Habilidades para la toma de decisiones
1.2.2. Habilidades interpersonales
1.2.3. Habilidades técnicas
1.3. Implicaciones del liderazgo
1.3.1. Motivacién
1.3.2. Control
1.3.3. Autoridad y poder
4. Estilos de liderazgo y su finalidad
.5. Habilidades para hablar en publico
.6. Presentaciones ejecutivas
7.

1
1
1
1.7. Reuniones de trabajo exitosas




UNIDAD II. Modelo de negocio CANVAS: crear y proporcionar valor

Competencia:

Distinguir una propuesta de negocio, a través del lienzo CANVAS, para ayudar a un segmento de clientes a resolver un problema o
satisfacer una necesidad, con responsabilidad social y creatividad.

Contenido: Duracion: 5 horas

2.1. Segmento de mercado
. Definicion de segmento de mercado
. Para qué sirve identificar un segmento de mercado
. Tipos de segmentos de mercado
2.1.3.1. Mercado de masas
2.1.3.2. Nicho de mercado
2.1.3.3. Mercado segmentado
2.1.3.4. Mercado diversificado
2.1.2.5. Mercados multilaterales
2.1.4. Plantilla de areas de mercado
2.1.5. Plantilla de mapa de empatia
2.1.6. Plantilla de Buyer persona
2.2. Propuesta de valor
2.2.1. Definicién de propuesta de valor
2.2.2. Como se representa la propuesta de valor
2.2.3. Para qué sirve la propuesta de valor
2.2.4. Pasos para su creacion
2.2.5. Criterios que debe cumplir
2.2.6. Elementos que pueden crear valor
2.2.7. Plantilla de propuesta de valor
2.3. Canales de comunicacion, distribucion y venta
2.3.1. Definicion de los canales
2.3.2. Funciones de los canales
2.3.3. Fases de los canales
2.3.3.1. Informacion
2.3.1.2. Evaluacion
2.3.1.3. Compra
2.3.1.4. Entrega
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2.3.1.5. Posventa
2.3.1.6. Plantilla de canales
2.4. Relacion con la clientela
2.4.1. Relacion personal
2.4.2. Relacion automatizada
2.4.3. Fundamentos de las relaciones con la clientela
2.4.3.1. Captacion de clientes
2.4.3.2. Fidelizacion de clientes
2.4.3.3. Estimulacion de las ventas
2.4.3.4. Categorias de las relaciones con la clientela
2.4.3.4.1. Asistencia personal
2.4.3.4.2. Asistencia personal exclusiva
2.4.3.4.3. Autoservicio
2.4.3.4.4. Servicios automaticos
2.4.3.4.5. Comunidades
2.4.3.4.6. Creacion colectiva
2.4.3.5. Marketing digital
2.4.3.5.1. Profesionales del marketing digital
2.4.3.5.2. Proceso del marketing digital
2.4.3.5.3. Estrategia y canales sugeridos para empezar
2.4.3.5.4. Plan de accion inbound marketing




UNIDAD lIl. Modelo de negocio CANVAS: captacion de valor

Competencia:

Definir las diferentes fuentes de ingresos, basado en el analisis apropiado de la estructura de costos y del financiamiento inicial, para

garantizar la viabilidad financiera del proyecto, con honestidad y mesura financiera.

Contenido:

3.1. Fuentes de ingreso
3.1.1. Definicion de fuentes de ingreso
3.1.2. Tipos de fuentes de ingreso segun el modelo
3.1.3. Formas de generar fuentes de ingreso
3.1.3.1. Venta de activos
3.1.3.2. Cuota por uso
3.1.3.3. Cuota por suscripcién
3.1.3.4. Préstamo o alquiler
3.1.3.5. Concesion de licencias
3.1.3.6. Gastos de corretaje
3.1.3.7. Publicidad
3.2. Recursos clave
3.2.1. Definicion de recursos clave
3.2.2. Categorias de recursos claves
3.2.2.1. Fisicos
3.2.2.2. Intelectuales
3.2.2.3. Humanos
3.2.2.4. Econémicos
3.2.2.5. Tecnologicos
3.3. Actividades clave
3.3.1. Definicion de actividades clave
3.3.2. Categorias de las actividades claves
3.3.2.1. Produccion
3.3.2.2. Resolucion de problemas
3.3.2.3. Plataforma/red
3.4. Alianzas clave
3.4.1. Definicion de alianzas clave
3.4.2. Tipos de alianzas

Duracion: 7 horas




3.4.2.1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras
3.4.2.2. Coopeticion
3.4.2.3. Joint ventures
3.4.2.4. Relaciones cliente-proveedor
3.5. Estructura de costos
3.5.1. Clases de estructura de costos
3.5.1.1. Segun sus costos
3.5.1.2. Segun su valor
3.5.2. Caracteristicas de la estructura de costos
3.5.2.1. Costos fijos
3.5.2.2. Costos variables
3.5.2.3. Economias de escala
3.5.2.4. Economias de campo
3.6. Competidores
3.6.1. Categorias de competidores segun el modelo
3.6.1.1. Competidores formales
3.6.1.1.1. Directos
3.6.1.1.2. Sustitutos
3.6.1.1.3. Potenciales
3.6.1.2. Competidores informales
3.6.1.3. Competidores de oportunidad
3.7. Financiamiento inicial
3.7.1. Tipos de financiamiento
3.7.1.1. Recuersos propios
3.7.1.2. Bancos
3.7.1.3. Inversionistas
3.7.1.4. Gobierno
3.7.1.5. Crowdfunding
3.7.2. Puntos relevantes a investigar
3.7.2.1. Disponibilidad
3.7.2.2. Requisitos
3.7.2.3. Costo
3.7.2.4. Tiempo de obtencion




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

No.

Nombre de la Practica

Procedimiento

Recursos de Apoyo

Duracion

UNIDAD
Il

1

Segmento de mercado

@ N

. Atiende las orientaciones para

el desarrollo de la practica.
Trabaja en equipo

Define el proyecto que se va a
desarrollar  ya sea un
emprendimiento  social, un
emprendimiento tecnolégico o
un emprendimiento tradicional.
Desarrolla la plantilla 1
segmento de mercado en
donde se defina a el buyer
persona, los bienes o servicios
a ofrecer, el problema o
necesidades que se satisfacen,
las areas de mercado y el
nombre para identificar al
cliente.

Entrega y recibe
retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

Propuesta de valor

. Atiende las orientaciones para

el desarrollo de la practica
Desarrolla la plantilla 2.
Propuesta de valor: describe
en una frase cual es el valor
que agregas a tu segmento de
cliente (buyer persona) a
través de los bienes y servicios
que ofreces.

Entrega y recibe
retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

Definicion de los canales

. Atiende las orientaciones para

el desarrollo de la practica.

Computadora
Internet

3 horas




2. Desarrolla la plantilla 3.

Canales. Describe los canales
de comunicacion, venta,
distribucion, post venta
indicando cuales son propios y
cuales son de terceros.
Entrega y recibe
retroalimentacion docente.

Fuentes de informacion
Plantilla

Relacion con la clientela

Atiende las orientaciones para
el desarrollo de la practica.
Desarrolla la plantilla

Elabora una relacion con la
clientela, Menciona los tres
fundamentos de la relacién con
la clientela: captacion,
fidelizacion y venta sugestiva e
indica qué tipo de relacion es,
ya sea personal o automatizada
y describe la estrategia a
desarrollar en cada uno de los
fundamentos.

Entrega y recibe
retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

UNIDAD
Il

5

Fuentes de ingresos

Atiende las orientaciones para
el desarrollo de la practica.
Desarrolla la plantilla: Fuentes
de ingresos.

Identifica la o las fuentes a
través de las cuales el proyecto
capta ingresos.

Menciona cudles seran los
medios de pago para dicha
captacion.

Entrega y recibe
retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas




UNIDAD
11}

6

Recursos clave

Atiende las orientaciones para
el desarrollo de la practica.
Desarrolla la plantilla: recursos
clave.

Identifica 'y menciona los
recursos clave con los que
contara el proyecto: fisicos,
intelectuales, humanos,
tecnoldégicos y financieros.
Indicar si seran propios,
alquilados o de alianzas clave.
Entrega y recibe
retroalimentacién docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

Actividades clave

Atiende las orientaciones para
el desarrollo de la practica.
Desarrolla la plantilla:
actividades clave.

Identifica a qué tipo de actividad
pertenece el proyecto:
produccion,  resolucidon  de
problemas y plataforma, una
vez identificado el tipo, se debe
describir.

Entrega y recibe
retroalimentacién docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

Alianzas clave

Atiende las orientaciones para
el desarrollo de la practica.
Desarrolla la plantilla 8.
Alianzas clave.

Identifica cual o cuales seran
las alianzas que tendra el
proyecto: alianzas estratégicas
entre empresas no
competidoras, coopeticion, joint
ventures o relacion cliente
proveedor.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas




. Una vez identificada, describe

la alianza.

. Entrega y recibe

retroalimentacion docente.

UNIDAD
v

9

Estructura de costos

. Atiende las orientaciones para

el desarrollo de la practica.

. Desarrolla la plantilla.

Estructura de costos.

. ldentifica el enfoque del modelo

de negocio: segun sus costos o
segun su valor.

. Una vez identificado, define los

gastos fijos o los gastos
variables.

. Menciona cual es la economia

mas viable para el proyecto, ya
sea economica de campo o
economia de escala.

. Entrega y recibe

retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

10

Competidores

. Atiende las orientaciones

docentes para el desarrollo de
la practica.

. Desarrolla Ila plantilla 10.

competidores

. Ildentifica qué tipo de

competidores tendran el
proyecto, competidores
formales (directos, sustitutos o
potenciales) competidores
informales y competidores de
oportunidad.

. Entrega y recibe

retroalimentacion docente.

Computadora

Internet

Fuentes de informacién
Plantilla

3 horas

11

Financiamiento inicial

. Atiende las orientaciones para

el desarrollo de la practica.

e Computadora
e Internet

3 horas




. Desarrolla la plantilla:

financiamiento inicial.

. Analiza claramente cual sera la

fuente de financiamiento y su
validacion.

. Analiza los diferentes

financiamientos: recursos
propios, créditos bancarios,
financiamiento de inversionista
y crédito gubernamental.

. Investiga la disponibilidad, los

requisitos, el costo del dinero y
el tiempo de obtencion para
cada caso.

. Entrega y recibe

retroalimentacion docente.

Fuentes de informacion
Plantilla

12 Modelo CANVAS . Atiende las orientaciones para | ¢ Computadora 4 horas
el desarrollo de la practica. e Internet
. Elabora el Lienzo del Modelo | e Fuentes de informacion
CANVAS  incluyendo dos | e Plantilla
modulos adicionales
(competidores y financiamiento
inicial).
. Entrega y recibe
retroalimentacion del docente.
13 Proyecto final . Atiende las indicaciones del | # Computadora 11 horas
docente. e Internet
. Elabora el Pitch de negocio, | ® Fuentes de informacion
duracion maxima 2 minutos. e Plantilla

. Realiza presentacion del lienzo

CANVAS, duracion maxima 10
minutos.

. Elabora un video que contenga

la informacion del Pitch y el
Lienzo CANVAS (puntos 3y 3).

. Realiza la entrega del proyecto

final que integre; Portada,
introduccién, Lienzo CANVAS,




plantillas, conclusién y recibe
retroalimentacion docente.




VI. METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase cada docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos
académicos, derechos y obligaciones docente-estudiante.

Estrategia de enseianza:
e Técnica expositiva
e Estudio de casos
e Debates
e Aprendizaje basado en problemas
e Aprendizaje por proyectos

Estrategia de aprendizaje:

e Estudio de casos
Técnica expositiva
Organizadores graficos
Cuadros comparativos
Trabajo en equipo
Proyectos
Resumen
Ensayo
Practicas de taller




VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:

Criterios de acreditacion
- Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, cada estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.
- Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion

-Practicas detaller............ccooiiiiiii i, 30%
- Presentacion del proyecto-pitch de negocio....................... 30%
- Proyecto de lienzo de negocio CANVAS............cciviieinnnn. 40%
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investments (llth. ed.). McGraw Hill.
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X. PERFIL DOCENTE

Licenciatura en administracién de empresas, o carrera a fin, o en areas econdémico-administrativas, preferentemente con posgrado
con lineas de investigacion en areas econdémico-administrativas. Contar con experiencia minima de tres afios como consultor en el
area de emprendimiento, o experiencia en gerencia, ser o haber sido empresario, deseable experiencia docente y estudios en el area
de emprendimiento y liderazgo. Debe mostrar respeto, responsabilidad, creatividad, proactividad, capacidad de analisis y que sea
capaz fomentar el trabajo en equipo.




