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“¿Cómo organizamos un emprendimiento?.”
	ASIGNATURA
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	CURSO
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	PROFESOR
	Pedro Loyola                                Esteban Ormazábal
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	27 de Septiembre
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	Objetivo de Aprendizaje
	Conocer aspectos básicos  del modelo de negocio CANVAS.



INDICACIONES DEL PROFESOR.
	Estimadas alumnas y estimados alumnos. Esperamos que se encuentren bien. El objetivo de esta guía es que conozcan las características básicas del modelo CANVAS.
Esta herramienta permite ordenar una idea y llevarla a un negocio concreto.


¿Cómo organizamos un emprendimiento?.

En la guía anterior  nos referimos al tema de proyectos. Se mencionaban que existen los proyectos particulares y aquellos que son comunitarios. Además se describía una estructura que en general, permite organizar una idea.

Sin embargo si es un proyecto con fines de lucro o con fines sociales, requiere de un financiamiento para su funcionamiento; tanto las fundaciones u organizaciones sociales por muy altruista que sea su misión, necesitan de dinero para seguir su funcionamiento en el tiempo. Entonces ¿cómo se obtiene ese dinero?¿ cómo se logra que nuestro proyecto se destaque de otros que hacen lo mismo?, ¿Cómo relacionar los ingresos con los egresos?. Para esto debemos conocer una herramienta de negocios, una herramienta que nos permite tener un control de nuestra propuesta. 
Cualquier idea, cualquier motivación puede llevar a un aumento del poder adquisitivo y si se estructura mediante el modelo CANVAS, tiene garantías de éxito, no del 100%, pero si en su mayoría.

Pero ¿qué es el modelo CANVAS?. 
Fue dado a conocer el año 2009, por Alexander Osterwalder, como una propuesta que permite una mirada dinámica del  emprendimiento. También conocido como lienzo de negocios.
Se presenta de la siguiente manera:
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El espacio llamado propuesta de valor(1), es aquel en que  identifica una o unas característica para el emprendimiento, que permita sobresalir en otros que hacen lo mismo.

El espacio llamado segmento de mercado (2),es aquel que define las características de quienes necesitan adquirir lo que se ofrece en el emprendimiento. Considere que  cada objeto que se vende en el mercado, tiene un segmento específico, es decir, un grupo de personas definidas por edad específica y/o intereses en común.

El espacio llamado relaciones con el cliente (3), permite determinar qué tipo de cercanía se tendrá con quien adquiera lo  ofrecido. En este caso si hay un vínculo directo, será una relación directa. En cambio si existen intermediarios, otra organización que haga el vínculo con el cliente, será una relación indirecta. 
El espacio llamado canales (4), permite determinar qué tipo de publicidad se hará, para que la comunidad conozca la nueva propuesta.

El espacio llamado fuentes de ingresos ( 5), es aquel en que se determina lo que ganará con este emprendimiento. Considere que siempre debe haber un ingreso para dar vida a esta idea.

En el espacio recursos claves (6), se debe identificar cuáles son los insumos imprescindibles para que  la idea llevada a un negocio, tenga vida. En este  lugar se pueden identificar personas, maquinarias, herramientas e incluso saberes de otras personas.
En el espacio actividad clave (7), se identifica aquellas acción es que permiten obtener los recursos de manera más económica. Por ejemplo comprar al por mayor, para luego vender en unidades y obtener una ganancia.

En el espacio asociaciones claves o socios claves (8), da la posibilidad de identificar que personas o entidades nos ayudarán, ya sea económicamente o con alguna experiencia. Es necesario hacer la diferencia entre personas que se encuentran en recursos claves y personas ubicadas como socios. En el caso del primer caso son quienes obtienen una renta fija, sin importar si sube la venta o baje la venta, en el  segundo caso, las personas destinadas como socios reciben potestad sobre el emprendimiento. Pueden exigir una retribución en porcentaje para ser dueñas o dueños del emprendimiento.

En el espacio llamado estructura de costes o costos (9), se deben identificar todo lo que se debe pagar en un mes. Considere que existe ganancia cuando el espacio 9 es inferior al espacio 5 y esto es después de casi un año.






