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RESUMEN

Qué es un modelo de negocios? .Todos hablan de modelos de negocios, y si le
consulta a sus colegas cada uno le dara una definicién distinta. Si no existe un
lenguaje comun en su organizacion entonces ¢ Como podran los profesionales de
una empresa visualizar su modelo de negocio actual, realizar mejoras, incrementar
el desempefio o generar nuevos modelos de negocios disruptivos que le permitan
desplazar a la competencia?

Para ordenarlo todo tenemos que pensar cual sera nuestro modelo de
negocio, y aqui es donde entra el Modelo CANVAS o Bussiness Model
CANVAS, palabra en inglés que traducido al espafiol significa Lienzo o lona.

El llamado Modelo CANVAS fue desarrollado el 2010 por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur en el libro Generacion de Modelos de Negocio, donde
analizan los diferentes tipos de modelos y cuél es mejor utilizar en cada caso.
(Generacion de modelos de negocio” (Business Model Generation), Alex
Osterwalder e Yves Pigneur. )

Es wuna herramienta para definir y crear modelos de negocio
innovadores que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econémica representada en un recuadro con 9 divisiones.

La presente monografia busca establecer este modelo CANVAS a la
organizacion “INSPIRA BOLIVIA”, que nace a raiz de la necesidad de una
organizacion que promueva herramientas adecuadas para el desarrollo personal
y gestion empresarial. Nace con el suefio de empoderar al capital humano del
mundo entero comenzando en nuestra comunidad y que requiere actualmente
realizar un alineamiento estratégico de su modelo de negocio y generar

coherencia de accion.


http://www.generaciondemodelosdenegocio.planetadelibros.com/index.html

CAPITULO |
GENERALIDADES

1. Antecedentes.

Con la premisa que las empresas que desarrollen este modelo, tiene casi
asegurada la creacion de valor agregado, en el dltimo tiempo se ha hecho
muy comun entre gerentes referirse al método CANVAS como una
herramienta para alcanzar un modelo de negocio 6ptimo. Hay coincidencia en
que para lograrlo, ademds, se necesita la participacién de un grupo de trabajo
interdisciplinario donde se combinen habilidades analiticas con pensamientos
creativos. Y si se considera que un 52% de los emprendimientos falla por
problemas en el modelo de negocio, resulta fundamental contar con una
herramienta que permita identificar este modelo de forma clara, de manera de no

qguedar fuera del negocio proyectado.

Este nuevo paradigma para hacer negocios supone una importante herramienta
para quienes toman decisiones estratégicas, los que la ven como una aliada a la
hora de promover nuevos negocios, crear empresas o0 agregar valor a lo que ya
existe. Esta herramienta fue desarrollada por el consultor suizo Alexander
Osterwalder el afio 2004 para su tesis doctoral para llegar a lo que hoy
conocemos como método CANVAS, que describe de manera légica la forma en
gue las organizaciones crean, entregan y capturan valor. Segun él, “incluso para
una publicacién independiente de un libro se puede pensar en un nuevo
modelo de negocio que funcione”.

Dentro de este paradigma, la Unica regla fija que hay es la de no autoinhibirse y
acoger todas las ideas que emanen del proceso. Consiste en dividir el proyecto en
nueve moédulos basicos que explican el proceso de como una empresa genera
ingresos. Estos nueve bloques interactdan entre si para obtener como resultado

diferentes formas de hacer rentable la empresa. (Osterwalder, 2017.39).


http://alexosterwalder.com/
http://alexosterwalder.com/
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Por todo lo expuesto, el centro de nuestro trabajo sera establecer la
Metodologia o0 modelo CANVAS aplicada a la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L.,
como herramienta de mejora en su gestion estratégica, y disefiar una propuesta
de valor con la aplicacion de los nueve médulos que componen este modelo de
negocio y que pueden identificarse de manera clara en una simple hoja o lienzo.

INSPIRA BOLIVIA S.R.L., es una organizacion creada el 17 de diciembre de
2017 con sede en la ciudad de La Paz, ubicada en el centro Pacefio, Calle
Batallon Colorados, Edif. Batallon Colorados, N°162, Piso 4, Of. 404, La Paz,
Bolivia, empresa que nace a iniciativa de la asociacion de dos emprendedores
profesionales jévenes cuyo objetivo es la de empoderar a las personas, mediante
herramientas adecuadas, desencadenando su potencial, para un propdsito mayor
y perpetuo que promueve herramientas adecuadas para el desarrollo personal y
gestidbn empresarial. Nace con el suefio de empoderar al capital humano de la
comunidad.

Cuenta con una oficina de espacio de 80 m2, con aula para capacidad de
maximo 16 personas, y que a su vez también se encuentra la oficina.

Empezé con un capital menor a $us. 3.000 (Tres Mil 00/100 Dolares
Americanos).

A la fecha esta probando consolidarse como una empresa pujante en
capacitacién, con la ejecucion de talleres innovadores y de vanguardia cuyo
objetivo es dotar a las personas y organizaciones, mdultiples herramientas para
aumentar su fortaleza, mejorar sus capacidades y acrecentar su potencial
mediante propuestas innovadoras, pertinentes y efectivas a través de la
consultoria en Gestion Humana brindando un servicio integral y consultoria
multidisciplinaria en desarrollo personal, gestion del talento humano, efectividad y
desarrollo organizacional; dotacion de personal, reclutamiento, seleccion,
contratacion, induccion y outplacement; capacitaciones, seminarios, talleres,
cursos y conferencias; servicios de coaching, programacién neurolinguistica y

liderazgo.
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2. Planteamiento del Problema

Se nos educa para administrar empresas que ya existen y no para crear
nuevas. Entonces, cuando uno necesita crear un nuevo negocio o agregar
valor alo que ya existe, se requiere de una serie de habilidades, entre las que
destaca identificar las oportunidades y después, ser capaces de generar una
solucion y respuesta a esa oportunidad (Lesley Robles 2008).

Una de las preguntas que se plantea por parte de los centros de capacitacion o
consultoras es la preocupacion de:

¢ Qué mas hacer para que sea el trabajo mas productivo en términos de
rentabilidad?

En algunos casos, no se cuenta con un planclaro que responda a las
necesidades de que necesita el mercado.

En otros, dicho plan parte justamente de una identificacion de necesidades, lo
que le proporcionara un valor agregado al plan de capacitacion.

En el mejor de los casos, suele suceder, que los interesados preguntan
directamente a sus colaboradores para tratar de identificar las necesidades de
capacitacion. Desgraciadamente, una de las practicas mas frecuentes para el caso
es creer exclusivamente en "la intuicion”

Otras ocasiones, se practica el modelo de acudir a la competencia y ver las
“ofertas de la capacitacion”, es decir, se selecciona los cursos o talleres mas
econdmicos o inmediatos que se difunden en diversos medios de comunicacion.

Por otro lado, cuando se realiza un estudio de Deteccién de Necesidades de
Capacitacion (DNC), en muchas de las ocasiones los resultados de estos estudios
gquedan en apuntes 0 notas que jamas se registran en
los archivos correspondientes. Resultado, cuando uno quiere recurrir a esta
informacion a este respecto, no hay informacibn que pueda orientar
nuevas estrategias que deriven en la productividad como consecuencia de la

capacitacion. (Fernandez Sanchez, 1998).


https://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
https://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
https://www.monografias.com/trabajos/adpreclu/adpreclu.shtml
https://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
https://www.monografias.com/trabajos14/medios-comunicacion/medios-comunicacion.shtml
https://www.monografias.com/trabajos12/fundteo/fundteo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos7/arch/arch.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
https://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
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La DNC es un excelente apoyo para estructurar planes de trabajo para el
fortalecimiento de conocimientos, habilidades o actitudes en los participantes de
una organizacion y coadyuvar a los objetivos de las competencias del talento
humano.

El Diagnéstico de Necesidades de Capacitacion (DNC) es el proceso que
orienta la estructuracion vy desarrollo de planes y programas para el
establecimiento y fortalecimientos de conocimientos, habilidades o actitudes en los
participantes de una organizacion, a fin de contribuir en el logro de los objetivos de
la misma.

Un reporte de DNC debe expresar en qué, a quién (es), cuanto y cuando
capacitar.

Una vez identificadas las necesidades de capacitacion, se debe definir un plan
de capacitacién, es latraduccion de las expectativas y necesidades de una
organizacion para y en determinado periodo de tiempo. Este corresponde a las
expectativas que se quieren satisfacer, efectivamente, en un determinado plazo,
por lo cual estd vinculado al recurso humano, al recurso fisico o material
disponible, y a las disponibilidades de la empresa.

El plan de capacitacion es una accion planificada cuyo propdsito general es
preparar e integrar al recurso humano en el proceso productivo, mediante la
entrega de conocimientos, desarrollo de habilidades y actitudes necesarias para el
mejor desempefio en el trabajo. La capacitacion en la empresa debe brindarse en
la medida necesaria haciendo énfasis en los aspectos especificos y necesarios
para que el empleado pueda desempefarse eficazmente en su puesto.

((5 Nov. 2014, http://lwww.clasec.net/planificacion-estrategica-deseos-o-metas)

Con la informacion anterior, ya sobrepone IMPLEMENTAR EL PLAN DE
CAPACITACION.

Existe una amplia variedad de meétodos o técnicas para capacitar. EI mejor
método depende de:

o La efectividad respecto al costo.

o El contenido deseado del programa.


https://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos5/psicoso/psicoso.shtml#acti
https://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
https://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
https://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
https://www.monografias.com/trabajos32/traductor/traductor.shtml
https://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
https://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
https://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
https://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
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La idoneidad de las instalaciones con que se cuenta.
Las preferencias y la capacidad de las personas.
Las preferencias y capacidad del capacitador.

Los principios de aprendizaje a emplear.

La ejecucion de la capacitacion presupone:

Por

Adecuacion del plan de capacitacion a las necesidades de la organizacion.
Calidad del material de capacitacion.

Cooperacion del personal de la empresa.

Calidad y preparacion de los instructores.

Calidad de los aprendices.

lo tanto, nuestro centro de estudio, estard referida a la organizacion

INSPIRA BOLIVIA S.R.L. que detecta claramente una ausencia de Planes

Estratégicos de Capacitacion para aumentar de manera eficaz y eficiente su

rentabilidad, que le permitira a su vez un futuro prometedor en el crecimiento y

consolidacion como empresa frente a los de la Competencia.

Cudl sera la variable diferenciadora frente a las deméas empresa similares, sera

la Implementacién de la Metodologia CANVAS.

Para eso debemos formularnos las siguientes preguntas:

1.

o gk W

7.

A quién debe capacitarse: Empleado, trabajador, gerente.

Quién sera el capacitador: Facilitador, instructor

Acerca de qué capacitar: Tema o contenido del programa.
Doénde capacitar: Lugar fisico, organismo o entidad.

Cbmo capacitar: Métodos de capacitacion y recursos necesarios.
Cuando capacitar: Periodo de capacitacion y horario.

Cuanto capacitar: Duracion de la capacitacion, intensidad.

La Implementaciéon de la Metodologia CANVAS permitira en un corto plazo:

Abordar una necesidad especifica cada vez.
Definir de manera evidente el objetivo de la capacitacion.
Dividir el trabajo que se va a desarrollar, sea en médulos o ciclos.

Elegir el método de capacitacion segun la tecnologia que se posee.


https://www.monografias.com/trabajos3/gerenylider/gerenylider.shtml
https://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
https://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
https://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
https://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
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« Definir los recursos para la implementar la capacitacion.
e Tipo de instructor, recursos audiovisuales, equipos
o herramientas, manuales, etc.

« Definir el personal que va a ser capacitado:

Numero de personas.

« Disponibilidad de tiempo.

« Grado de habilidad, conocimientos y actitudes.

o Caracteristicas personales.

« Determinar el sitio donde se efectuara la capacitacion, si es dentro o fuera
de la empresa.

o Establecer el tiempo y la periodicidad de la capacitacion.

o Calcular la relacidon costo-beneficio del plan de capacitacion.

« Controlar y evaluar los resultados del plan verificando puntos criticos que
requieran ajustes o modificaciones.

2.1.Formulacion del problema

Hoy en dia las Empresas Consultoras dedicadas a la capacitacién se desarrollan
en un ambiente de constantes cambios, es por eso la importancia de analizar los
diferentes factores que se manifiestan alrededor de ellas. Es interesante conocer
estos cambios debido a que las Empresas Consultoras deben estar conscientes de
gue sus competidores estan constantemente buscando estrategias para generar
ventaja competitiva. La relevancia aqui es que las empresas deben estar alertas y
hacer un analisis estratégico de su entorno.

En la actualidad, las Empresas Consultoras dedicadas a la Capacitacion
atraviesan una problematica tanto interna como externa que ha provocado que
bajen su productividad y que carezcan de una estabilidad en el mercado. La interna
siendo la carencia de planes estratégicos definidos, retrasos tecnoldgicos,
diagnésticos de necesidades de capacitacion, y la escasez de recursos
financieros; y la externa se refiere a la falta de acceso al financiamiento, mucha
oferta de servicios de capacitacion no competitiva, y la actual crisis coyuntural socio

econOmica que esta atravesando el pais.


https://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
https://www.monografias.com/trabajos6/maca/maca.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml
https://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos5/psicoso/psicoso.shtml#acti
https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
https://www.monografias.com/trabajos7/coad/coad.shtml#costo
https://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml

14

Se ha notado que un punto clave es la administracion interna, muchas veces no
se le da la importancia necesaria y se ve reflejado en los resultados. Crear una
ventaja competitiva no es cosa facil de lograr y tomar en cuenta estos aspectos es
vital para la sobre vivencia de empresas consultoras dedicadas a la capacitacion.

Este tipo de empresas consultoras dedicadas a la capacitacion del Talento
Humano en la actualidad han crecido enormemente a fuerza de la independencia
econdmica, emprendimiento y falta de espacios laborales fijos en las empresas.

Sin embargo, no rompen el paradigma de que al estar orientadas a un sector
multidisciplinario también es requisito ser competentes y no confiarse de las
variables que segun ellas controlan. Estas deben aprovechar sus fortalezas,
todos aquellos recursos de la empresa y las oportunidades del mercado para
orientarlas hacia una estrategia adecuada a ella pero sin olvidar los objetivos el
cual ha sido creada.

Una de las probleméticas a las que se estd enfrentando INSPIRA BOLIVIA
S.R.L. es la ausencia de planes estratégicos para este rubro, identificacion de
mercados, diagndésticos de necesidades de capacitacion y ser mas agresivos en la
introduccion al mercado de La Paz.

La implementacion de la metodologia CANVAS (lienzo), le permitira identificar
con precision las debilidades que en la actualidad esta incurriendo.

3. Objetivos
Como obijetivos se plantean:
3.1.0bjetivo general
Proponer el modelo CANVAS para mejorar los planes estratégicos de
capacitacion de la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L optimizando su
rentabilidad.
3.2.0bjetivos especificos
e Estructurar la metodologia CANVAS para la organizacion INSPIRA Bolivia

S.R.L.

e Elaborar un diagndéstico de capacitacion aplicando herramienta FODA en el

mercado meta de la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L. y su idea de negocio.
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e Evaluar cada actividad que permita la participacion del mercado meta
4. Justificacion

Desde el punto de vista de un analisis Metodoldgico, se hace necesaria

establecer un modelo que permita identificar planes estratégicos de capacitacion
que proporcione un patron de capacitacion a seguir y asi disminuir el riesgo de
incertidumbre de permanencia en el mercado y mejorar los resultados y éxito de
los objetivos de la organizacion INSPIRA BOLIVIA S.R.L.

Desde el punto de vista Académico, este trabajo permitira construir el modelo
CANVAS, tomando como referencia las siguientes variables:

o Segmentos de clientes. agrupar a los clientes con caracteristicas
homogéneas de necesidades.

o Propuestas de valor. Definir el valor creado

o Canales. Contacto con los clientes.

o Relacion con el cliente.

o Fuentes de ingresos. lIdentificar cuales actividades son mas
rentables y cuales no.

o Recursos clave. Capacidad de entregar su oferta o propuesta de
valor.

o Asociaciones claves. Realizar alianzas estratégicas entre
empresas, Joint Ventures, gobierno, proveedores, etc. ¢Qué tan
importantes son? ¢se pueden reemplazar? ¢pueden convertirse en
competidores?

o Estructura de costos. Elaboracion e implementacion de una
estructura de costos que actualmente en la empresa INSPIRA
BOLIVIA S.R.L se la realiza al dedo y no permite analizar las
ganancias.

e Desde el punto vista de un analisis Practico, se ha investigado que hoy en
dia las empresas consultoras dedicadas a la capacitacion se desarrollan en un
ambiente de constantes cambios, es por eso la importancia de analizar los

diferentes factores que se manifiestan alrededor de ellas. Es interesante conocer
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estos cambios debido a que las empresas consultoras deben estar conscientes

de que sus competidores estan constantemente buscando estrategias para

generar ventaja competitiva. La relevancia aqui es que las empresas deben
estar alertas y hacer un analisis estratégico de su entorno.
5. MARCO TEORICO

5.1.Marco Conceptual

Todos hablan de modelos de negocios, y si le consulta a sus colegas cada uno
le dard una definicion distinta. Si no existe un lenguaje comun en su organizaciéon
entonces ¢ Como podran los profesionales de una empresa visualizar su modelo
de negocio actual, realizar mejoras, incrementar el desempefio 0 generar nuevos
modelos de negocios disruptivos que le permitan desplazar a la competencia?

Para ordenarlo todo tenemos que pensar cual sera nuestro modelo de
negocio, y aqui es donde entra el Modelo CANVAS o Bussiness Model
CANVAS, palabra en inglés que traducido al espafiol significa Lienzo o lona.

El llamado Modelo CANVAS fue desarrollado el 2011 por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur en el libro Generacién de Modelos de Negocio, donde
analizan los diferentes tipos de modelos y cual es mejor utilizar en cada caso.

Es wuna herramienta para definir y crear modelos de negocio
innovadores que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econdmica representada en un recuadro con 9 divisiones.

5.2.Conceptos

5.2.1. ¢, Que es un modelo?

Un Modelo es un prototipo que sirve de referencia y ejemplo para todos los que

disefian y confeccionan productos de la misma naturaleza. La palabra proviene
del italiano “Modello”.

( (Qulian Pérez Porto y Maria Merino, Publicado: 2008. Actualizado: 2012))

5.2.2. ¢,Qué es un modelo de Negocios?
Un modelo de negocios es una herramienta previa al plan de negocio que

permitira definir con claridad qué se va a ofrecer al mercado, como se hara, a


http://www.generaciondemodelosdenegocio.planetadelibros.com/index.html
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quién se vendera, como se lo vas a vender y de qué forma se va a generar
ingresos. Es una herramienta de analisis que permitira saber quién eres, cémo lo
haces, a qué costo, con qué medios y qué fuentes de ingresos se va a tener.
Definir un modelo de negocio es saber cual es tu ADN, como esta hecho, como se
puede modificar, como pulir, como cambiar, como moldear... ( ((Javier Megias,
2012- https://hormigasenlanube.com/javier-megias-modelos-de-negocio-e-
innovacion/2012).)

Los modelos que estan funcionando son aquellos que son capaces de crear
valor para el cliente, es decir, que tienen una propuesta de valor clara, que son
capaces de llegar al cliente, de diferenciarse, de establecer fuertes lazos con el
cliente, de fidelizar y que son capaces de producirlos también de una manera

especial.

Figura No.1
Modelo de Negocios
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5.2.3. ¢Qué es un Modelo CANVAS y quien lo cre6

Modelo Canvas, es una herramienta para generar modelos de negocios.

Esta herramienta simplifica mucho los pasos para generar un modelo de
negocio rentable sustentado en la Propuesta de Valor para los clientes de
nuestros productos o servicios.

Fue creada por el periodista aleman Alexander Osterwalder , considerado
como uno de losteodricos del marketing y los modelos de negocios mas
prestigiosos en la actualidad.

Autor de varios libros, conferenciante, investigador, periodista, director de
formacion y consultor, este austriaco de 41 afios de edad cuenta con el mérito de
haber sido asesor para las multinacionales mas importantes del mundo, entre las
cuales destacan 3M, Ericsson, IBM, Telenor, Deloitte, Capgemini y Logica, asi
como para algunos servicios publicos y gubernamentales de Canada.

Fue, ademas, uno de los precursores de Arvetica, una consultoria con sede en
Ginebra (Suiza) orientada al asesoramiento de la banca privada y a la formacién
de ejecutivos en gestion de patrimonios y temas de desarrollo empresarial.

Son mundialmente conocidas sus intervenciones en talleres y conferencias
organizados por las universidades de Stanford, Berkeley y Lausanne, esta Ultima
de donde se gradu6 como Doctor en el afio 2005.

((Generacién de Modelos de Negocios, 2008))

5.2.4. ¢Qué significalas siglas CANVAS?

Canvas es una palabra en inglés que en espafiol significa lona o lienzo. ... Y
es que el sentido a la palabra como tal se la da su acompafiante, en este caso
modelo de negocio o en inglés Business model.

5.2.5. ¢Cudl es el objetivo del modelo CANVAS

El objetivo es de definir el valor creado para cada Segmento de clientes
describiendo los productos y servicios que se ofrecen a cada uno. Para cada
propuesta de valor hay que afiadir el producto o servicio mas importante y el nivel

de servicio. Estas primeras dos partes son el nicleo del modelo de negocio.


http://alexosterwalder.com/
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5.2.6. ¢Como aplicar este modelo CANVAS al negocio?
«El Modelo Canvas es una herramienta para definir y crear modelos
de negocios innovadores que simplifica 4 grandes areas: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econémica en un recuadro con 9 divisiones:

e 1# Segmentos de Mercado

¢ Quiénes son tus clientes? Dependiendo de la empresa que tengas en
mente los clientes pueden ser de tipos diferentes. Por ejemplo, en un medio de
comunicacién tus clientes serdn tus lectores y las empresas que tengan
publicidad en tu medio. Por eso es tan importante definir tus clientes, porque tu
modelo de negocio e incluso tu producto pueden variar en funcion de éstos.

e 2# Propuesta de valor

Lo que te diferenciara de las demas empresas, por qué el cliente va a
comprar tu producto no a la competencia. Podras diferenciarte de otras
empresas siempre y cuando tengas una ventaja competitiva, que puede ser de
diferentes tipos: ventaja de costo, ventaja por diferencia de producto, o ventaja
de transaccion (el acceso de tus clientes para comprar tu producto).

e 3# Canal

¢ Como podran comprar tu producto? Tienes que tener en cuenta cOmo vas a
distribuirlo, sobre todo si en tu modelo de negocio te comprometes a ser
rapido.

e 4# Relacion con el cliente

Tienes que pensar si tus clientes requieren un trato personalizado y
exclusivo, si va a existir una relaciéon personal con ellos, o si vas a tener
autoservicio 0 va a ser automatizado, por ejemplo. Tienes que tener en cuenta
gue la relacion con tus clientes debe ser siempre acorde con el mensaje de tu
marca.

e 5# Fuentes de ingreso

No solamente tienes que pensar a qué precio te vendra bien a ti vender tu
producto, sino que lo importante es saber qué estan dispuestos a pagar tus

clientes por tu producto. Por lo tanto, la fuente de ingreso tiene que permitir
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que la empresa sea rentable, pero siempre pensando que tiene que ser acorde
con lo que pide el consumidor.

e 6# Recursos clave

Para que funcione el modelo de negocio hacen falta una serie de
recursos fisicos e intelectuales (como patentes o derechos de autor), humanos
y financieros que seguro vas a necesitar.

e 7# Actividades clave

Se trata de todo lo necesario para llevar a cabo tu propuesta de valor,
como la produccion, la solucién de problemas, la plataforma, etc.

e 8# Socios clave

Saber cuales van a ser tus alianzas estratégicas para poder conseguir mas
recursos.

e O# Estructuras de costos

Tienes que decidir como quieres enfocar tus costos entre dos tipos
diferentes: bajando el costo del producto y automatizando la produccién, o
bien teniendo en cuenta la creacion de valor para el consumidor.

((Mireia More,Agile y Scrum,16 marzo, 2015))
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Figura No. 2
Estructura del Modelo CANVAS
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5.2.7. Planificacion Estratégica.-

La planificacién estratégica es la elaboracion, desarrollo y puesta en marcha
de distintos planes operativos por parte de las empresas u organizaciones, con la
intencion de alcanzar objetivos y metas planteadas. Estos planes pueden ser a
corto, mediano o largo plazo.

5.2.7.1. ¢ Cudles son las metas de la Planificacion Estratégica?

Se aplica como una herramienta esencial en las empresas para determinar
cuales serdn sus objetivos y sus metas, alineadas a la visién que se espera
alcanzar en ese futuro. La Planificacion debe definir objetivos, que establezcan la
direccién de las acciones hacia donde se quiere llevar a la organizacion.

((5 Nov. 2014, http://www.clasec.net/planificacion-estrategica-deseos-o-metas))

5.2.7.2. ¢, Cudl es la funcién de la Planificacion Estratégica?

La planificacion estratégica tiene como funcion: orientar la empresa hacia
oportunidades econdmicas atractivas para ella (y para la sociedad), es decir,
adaptadas sus recursos y su saber hacer, y que ofrezcan un potencial atrayente
de crecimiento y rentabilidad.

((5 Nov. 2014, http://www.clasec.net/planificacion-estrategica-deseos-o-metas)
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5.2.7.3. (Cudles son los principales objetivos de la Planificacion
Estratégica?

Es el proceso mediante el cual se utilizan estrategias que nos permiten
controlar los recursos tanto humanos como materiales, para asi cumplir con un
objetivo especifico y tomar previsiones para el futuro.

((5 Nov. 2014, http://www.clasec.net/planificacion-estrategica-deseos-o-metas)

5.2.7.4. ;Cudl es la importancia de la Planificacion Estratégica?

Es importante para las empresas porque une las fortalezas comerciales con las
oportunidades de mercado y brinda una direccién para cumplir con los objetivos.

Un plan estratégico es un mapa de ruta para una empresa.
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Figura No. 3
Estructura de la Planeacion Estratéqgica
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5.2.8. Diagnostico de Necesidades de Capacitacion (DNC)

El DNC es un excelente apoyo para estructurar planes de trabajo para el
fortalecimiento de conocimientos, habilidades o actitudes en los participantes de
una organizacion y coadyuvar a los objetivos de las competencias del talento
humano.

El Diagnéstico de Necesidades de Capacitacion (DNC) es el proceso que
orienta la estructuracion vy desarrollo de planes y programas para el
establecimiento y fortalecimientos de conocimientos, habilidades o actitudes en los
participantes de una organizacion, a fin de contribuir en el logro de los objetivos de

la misma.


https://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos5/psicoso/psicoso.shtml#acti
https://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
https://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
https://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
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Un reporte de DNC debe expresar en qué, a quién (es), cuanto y cuando
capacitar.

Una vez identificadas las necesidades de capacitacion, se debe definir un plan
de capacitacion, es latraduccion de las expectativas y necesidades de una
organizacion para y en determinado periodo de tiempo. Este corresponde a las
expectativas que se quieren satisfacer, efectivamente, en un determinado plazo,
por lo cual estd vinculado al recurso humano, al recurso fisico o material
disponible, y a las disponibilidades de la empresa.

(Metodologia para el “Diagnéstico de deteccion de necesidades de
capacitacion,

M. en C. Rolando Tinoco Ojanguren, Noviembre 2010).

5.3.Marco Institucional

Fundado por Gerson Alvarez, Gerente General de INSPIRA BOLIVIA S.R.L.,
lider por excelencia, coach certificado, empresario y consultor independiente,
experto en empoderamiento y gestion del capital humano. Amante de Dios y de la
vida, entregado al servicio de los demas. Anhela cumplir su propdsito con pasion
y dejar un legado en este mundo.
Es conferencista, emprendedor desde siempre y un testarudo reformador.
“Inspira Bolivia” nace un 18 de diciembre de 2017, a raiz de la necesidad de una
organizacién que promueva herramientas adecuadas para el desarrollo personal
y gestion empresarial. Nace con el suefio de empoderar al capital humano del
mundo entero comenzando en nuestra comunidad.
Alianza de un equipo multidisciplinario, especialista, joven, dinamico vy
apasionado por ver personas desarrolladas y organizaciones optimizadas,
entregando soluciones integrales en el area del Talento Humano.
Cuyo objetivo es dotar a las personas y organizaciones mdultiples herramientas
para aumentar su fortaleza, mejorar sus capacidades y acrecentar su potencial
Agregamos valor a las personas y a las organizaciones mediante propuestas
innovadoras, pertinentes y efectivas a través de la consultoria en Gestion

Humana.


https://www.monografias.com/trabajos32/traductor/traductor.shtml
https://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
https://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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e Servicio integral y consultoria multidisciplinaria en desarrollo personal, gestion del
talento humano, efectividad y desarrollo organizacional; dotacion de personal,
reclutamiento, seleccion, contratacion, induccion y outplacement; capacitaciones,
seminarios, talleres, cursos y conferencias; servicios de coaching, programacion
neurolinguistica y liderazgo.

e Mision
Empoderar a las personas, mediante herramientas adecuadas,
desencadenando su potencial, para un propgsito mayor y perpetuo.
o Visién
Vemos el pueblo boliviano y el mundo siendo empoderado, descubriendo su

propésito, viviendo en plenitud, y dejando un legado en el mundo.
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Figura No. 4
Logo institucional
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6. MARCO METODOLOGICO

Segun el objetivo de esta investigacion es la utilizacion del modelo CANVAS
para mejorar los planes estratégicos de capacitacion de la empresa INSPIRA
BOLIVIA S.R.L., por lo cual esta es una “Investigacion Aplicada” ya que se centra
en encontrar mecanismos 0 estrategias que permitan lograr un objetivo concreto
como en este caso es el de mejorar los planes estratégicos de capacitacién para
optimizar la rentabilidad.

También se aplica la herramienta administrativa FODA para el analisis de
situaciones competitivas con otras empresas a través de diagndsticos de
necesidades de capacitacion.

6.1. Enfoque Cualitativo

Toda empresa necesita ser definida, es decir concretar cual ha de ser su razén
de ser, qué se espera a futuro de ella, bajo que politicas y estrategias se ha de
trabajar en ella y cuéles son las metas a conseguir. Una vez definida se buscara los

meétodos por los cuales se podran plantear aquellos planes estratégicos que le
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ayuden a ser sostenible en el tiempo. (Ferreira-Herrera, D. C. (2015). El modelo
Canvas en la formulacion de proyectos. )

(http://repository.ucc.edu.co/bitstream/ucc/3969/2/2018 _aplicacion_modelo _neg
ocios.pdf)

A tal efecto el enfoque que se utiliza en esta investigacion es el cualitativo.

Para ello, se toma en cuenta las siguientes 8 variables para Proponer el modelo
CANVAS:

1. Segmentos de clientes. agrupar a los clientes con caracteristicas
homogéneas de necesidades.

2. Propuestas de valor. Definir el valor creado

3. Canales. Contacto con los clientes.

4. Relacion con el cliente.

5. Fuentes de ingresos. Identificar cuéles actividades son més rentables y
cuales no.

6. Recursos clave. Capacidad de entregar su oferta o propuesta de valor.

7. Asociaciones claves. Realizar alianzas estratégicas entre empresas,
Joint Ventures, gobierno, proveedores, etc. ¢Qué tan importantes son? ¢se
pueden reemplazar? ¢ pueden convertirse en competidores?

8. Estructura de costos. Elaboracién e implementacién de una estructura
de costos que actualmente en la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L se la realiza
al dedo y no permite analizar las ganancias.

6.2. Tipo de Investigacion

En esta investigacion se utiliza el tipo de investigacion Exploratoria.

Los resultados de este tipo de tipo de investigacion nos dan un panorama o
conocimiento superficial del tema, pero es el primer paso inevitable para cualquier
tipo de investigacion posterior que se quiera llevar a cabo.
(https://slideplayer.es/slide/10674290/)

(http://noticias.universia.cr/educacion/noticia/2017/09/04/1155475/tipos-
investigacion-descriptiva-exploratoria-explicativa.html)

En este contexto la oportunidad de haber trabajado como FreeLancer por un
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periodo de 2 meses, dieron como resultado verificar la debilidad de planes
estratégicos definidos para que INSPIRA BOLIVIA S.R.L. tenga un reconocimiento
mas fuerte en el mercado.

6.3. Disefio

Este proyecto es no experimental porque no se maneja variables, vinculadas a
las causas, para medir el efecto que tienen en otra variable de interés. Cada
variable es independiente. (Van Dalen y Meyer, y también el libro: "Campbell,
Donald y Julian Stanley. Disefios experimentales y cuasiexperimentales en la
investigacion social,2003).

6.4. Método

El método planteado en este proyecto es el Método Empirico de observacion
como instrumento de andlisis.

La observacién sistemética también es aplicada en este proyecto porque se
intenta agrupar la informacién a partir de ciertos criterios fijados como una
categorizacion de los productos (Cursos, seminarios, talleres) y también una
categorizacion y conductas del tipo de clientes.

6.5. Técnicas de Investigacion

Como técnica de investigacion y de acuerdo a lo establecido en el Marco
Metodolégico se usa como fuente primaria aplicar el modelo CANVAS como
herramienta de mejora para definir con claridad los planes estratégicos basicos
para que la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L sea rentable y sostenible en el
tiempo.

Por lo expuesto en el marco conceptual, se propone el modelo CANVAS

(lienzo), que se detalla a continuacion:



Figura 5
Modelo CANVAS
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Como fuente secundaria se usa la herramienta administrativa FODA para

identificar y ayudar la ausencia de planes estratégicos de INSPIRA BOLIVIA

S.R.L.
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Figura No. 6
Andlisis FODA
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7. MARCO PRACTICO
o A partir de la premisa de que las empresas que desarrollen este método o
modelo CANVAS, tiene casi asegurada la creacion de valor agregado, en el
altimo tiempo se ha hecho muy comun entre gerentes referirse al método
Canvas como una herramienta para alcanzar un modelo de negocio éptimo.
Hay coincidencia en que para lograrlo, ademas, se necesita la participacion
de un grupo de trabajo interdisciplinario donde se combinen habilidades
analiticas con pensamientos creativos. Y si se considera que un 52% de los
emprendimientos falla por problemas en el modelo de negocio, resulta
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fundamental contar con una herramienta que permita identificar este modelo
de forma clara, de manera de no quedar fuera del negocio proyectado.

e« En este contexto a partir de esta definiciébn tan simple obtenemos los 3
pilares basicos en los que se sustenta nuestro modelo de negocio:

Figura No. 7
Modelo de Negocios para INSPIRA BOLIVIA S.R.L.
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RENTABILIDAD unos ingresos que deben ser mayores

a nuestros gastos para que nuestro
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competitivos)

. En su aspecto fundamental se trata de una herramienta que permite

detectar sistematicamente los elementos que generan valor al negocio. Dentro de
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este paradigma, la Unica regla fija que hay es la de no autoinhibirse y acoger todas
las ideas que emanen del proceso.

. En la siguiente figura se muestra los blogues que ayudan a responder:

7.1. Metodologia CANVAS

Proponer esta herramienta que ayudara a definir aspectos importantes para el
desarrollo del Plan Estratégico de INSPIRA BOLIVIA S.R.L., nos lleva a la necesidad
de desarrollar la estructura del Modelo CANVAS en los siguientes médulos:

7.1.1. Clientes

e Son la razdn de ser de la entidad, son las personas u organizaciones que van
a comprar nuestra propuesta de valor.

e Una de las debilidades de INSPIRA BOLIVIA es que no tiene segmentado al
publico al cual se va dirigir y no responde claramente a las siguientes
preguntas:

o ¢Quiénes son?
o ¢Como son?

o ¢ Cuales son sus caracteristicas?
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Figura No. 8
Blogues del Modelo CANVAS
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7.1.2. Propuesta de Valor.

Para disefiar una buena propuesta de valor deberemos identificar un
problema, que tengan en comun una serie de personas. Una vez identificado
el problema debemos disefiar una solucién de forma que aporte una serie de
beneficios a los futuros clientes, siendo los beneficios y no las caracteristicas
de esta solucién lo que de verdad van a percibir los clientes.

o ¢ Qué se ofrece al cliente?

o ¢Qué problema solucionamos?

o ¢En qué se diferencia nuestra propuesta de valor de la de otras

entidades?

Para resolver estas cuestionantes INSPIRA BOLIVIA S.R.L. deberia
concentrar sus esfuerzos en realizar DNC (diagnésticos de necesidades de
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capacitacion), el cual ha sido planteada desde el punto de vista de un trabajo
de consultoria externa que adn sigue en pendiente de respuesta.

o Desgraciadamente, una de las practicas mas frecuentes para el caso es creer

exclusivamente en "la intuicion™ y el peor escenario es la improvisacion.

Figura No. 9
Propuesta de Valor
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o Actualmente cuenta con una Certificacion en Coach Certificado - Asociacion

de Coachin Certificados — Bolivia.

7.1.3. Canales de distribucion

Las formas de hacer llegar los productos o servicios a nuestros clientes, pero es
algo mas que la distribucion o logistica del producto. En realidad es una nueva
manera de crear conexiones con los clientes a fin de aprovechar y explotar mas los

conocimientos del cliente, para nuevas oportunidades comerciales.
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Para nuestro caso de estudio INSPIRA BOLIVIA S.R.L. tiene como Unica
herramienta las redes sociales (Facebook).

Con ausencia de otros canales de distribucion, para este caso de canales de
difusién, como visitas a empresas, envio de correos masivos, que en la actualidad
se cuenta con muchas herramientas a nivel de software (ACYMAILING, SEND
BLASTER).

Tampoco cuenta con una base de datos, que podria servir como un canal de

difusién para la socializacién de los seminarios, talleres, etc.

Figura No. 10
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7.1.4. Relacion con los clientes
e Se deberia clarificar el tipo de relacion que la entidad quiere establecer con su
segmento de clientes. Las relaciones pueden ser desde personalizadas a
automatizadas. Las relaciones pueden ser motivadas por: adquirir nuevos

clientes, retener clientes o incrementar ventas (captacion y colocacion).
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Queé tipo de vinculo creamos con los clientes?

La relacion que se establece con un cliente debe ser muy selectiva y
personalizada, ya que todos son distintos.

Aqui es donde se le ofrecen cosas, ya sea presentes, garantias, promociones y
sobre todo atencion de servicio.

o ¢Por qué me debo quedar contigo y no irme con la competencia?
INSPIRA BOLIVIA S.R.L. no cuenta con politicas estandarizadas, selectivas y
personalizadas con sus clientes por la debilidad de que no cuenta con un
formato establecido de una base de datos histdricos de sus clientes, el cual no
le permite identificar la recurrencia de participacion de un cliente de una o
mas veces en las actividades, minimizando con esto mantener la fidelizacion
de posibles clientes potenciales.

En la siguiente figura muestra la ausencia de identificacion de clientes
potenciales, solo es de manera genérica.
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Datos demograficos de personas alcanzadas

Figura No. 11
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« Una compafia deberia preguntarse por qué propuesta de valor los clientes

estan dispuestos a pagar. Contestando esta pregunta, se detectan los distintos

flujos de ingresos.

e Los flujos pueden tener diferentes mecanismos de precios, dependencia de

mercado, volumen, etc.

e ¢Cuanto estan dispuestos a pagar por la propuesta de valor?

« Las entidades deben saber que productos con valor estan dispuesto a dar a los

clientes y conocer lo métodos que prefieren. Se debe tener en cuenta diferentes

opciones.

o ¢Como gana dinero la entidad?
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o INSPIRA BOLIVIA S.R.L. al ser una empresa nueva, carece todavia de un
capital de operaciones estable, por lo que sus limitaciones son marcadas.

o La oferta de las actividades de INSPIRA BOLIVIA es todavia muy deébil, pero
aun asi la fortaleza de alcance de los cursos son sus precios, que puede
tomarlo como una ventaja competitiva.

e Los cursos oscilan desde Bs. 200, Bs, 300 hasta de Bs, 1000 (este ultimo con

expertos de afuera o en espacios de participacion masiva como Hoteles.

Figura No. 12
Publicidad en Redes Sociales

i' Seminario-Taller 8y 11 de octutre

Inspira Bolivia.

APLICADAS

. AMBIENTE
‘ ORGANIZACIONAL

N
b

Inspira Bolivia.m

CERTIFICACION _—
= INTERNACIONAL &
“El duelo es un proceso, no un estado” (Anne Grant)
-DUELO Y SU RELACION CON EL APEGO
-ETAPAS Y TIPOS DE DUELO
-SINTOMATOLOGIA Y MANIFESTACIONES DEL DUELO AGUDO
-DUELO COMPLICADO Y FACTORES PREDICTORES DE DUELO DE RIESGO
-,COMO SUPERAR UN PROCESO DE PERDIDA? =
-PERDIDA AMBIGUA Y SUS TIPOS. (RUPTURA AMOROSA, AUSENCIAS ESPONTANEAS, Bs. 2
ALZHEIMER, ETC)
-LAS TAREAS DEL DUELO ©70654349 R
“IMPACTO DE LA PERDIDA AMBIGUA EN LA FAMILIA. Calle Batallon Colorados N°162,
~INTERVENCION: TECNICAS DE SUPERACI Edif. Batallon Colorados, Piso 4, Of. 404

LIBERATE (Pert) e INSPIRA BOLIVIA SRL, te ofrecen certificarte como:
FACILITADOR EN DINAMICAS GRUPALES APLICADAS AL AMBIENTE
ORGANIZACIONAL

. lan

g ana

DESPUES|DEL EXITO/EN PERU, COLOMBIA;
ECUADOR'Y PANAMA, AHORA EN BOLIVIA'

. utdoor Training
. o Pes ar: al
- Lugar: HOTEL CALACOTO, CALLE 13 DE CALACOTO ESQ. BUSTAMANTE




39
7.1.6. Recursos Clave
e Toda entidad requiere de recursos que le permitan crear y ofrecer una
propuesta de valor, alcanzar sus mercados, mantener sus relaciones con
los clientes y generar ingresos.
e Se requieren diferentes recursos para distintos modelos de negocios.
e Ellos pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o humanos y pueden ser
propios, o adquiridos de socios.
e Bajo las siguientes cuestionantes INSPIRA BOLIVIA S.R.L. tiene algunas
limitaciones y que se las describe a continuacion:
o ¢Qué recursos necesita para generar la propuesta de valor, hacerla
llegar al cliente, relacionarnos con el cliente y generar ingresos?

» La infraestructura es clave para este tipo de actividades de
capacitacion, el cual en nuestro caso de estudio tiene un
espacio solo para capacidad de 16 a 20 personas, el cual lo
restringe para alguna posible sobre demanda de participacion
a los talleres. Al mismo tiempo el espacio también es
compartido para el refrigerio y la oficina.

Figura No. 13

Taller en Aula

. 70662153 / 67141600 Calle Batallon Colorados, Edif. Batallon Colorados, N*162, Piso 4, Of. 404 O
= info@inspirabolivia.com www.inspirobolivio.com @  Inspira Bolivia SRL f




o

40

En cuanto a las relaciones con los clientes, no son muy
personalizados, en virtud de que la difusion solo se la hace por
Facebook y no se toma en cuenta una captacion de posibles clientes
potenciales y aprovechar de elaborar una base de datos de los
mismos como huevos enlaces de comunicacion para futuras
actividades.

Con catalogo de cursos muy baratos no tiene altas posibilidades de
generar margenes de utilidad.

En algunos casos solo se cubre los costos fijos y no asi los costos

operativos.

Figura No. 14
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Actividades Claves
Son las actividades necesarias para crear y ofrecer la propuesta de valor
a los clientes, alcanzar ciertos mercados, mantener relaciones con
clientes y generar ingresos.
Definir las actividades necesarias a corto y mediano plazo para entregar
la oferta.
¢, Qué acciones criticas debemos realizar para operar de manera exitosa?

o La respuesta certera es la de proponer la metodologia CANVAS
para la mejora de los planes estratégicos.

Asociaciones Claves
Las entidades crean alianzas con empresas, Joint Ventures, gobierno,
proveedores, etc para optimizar sus modelos de negocios, reducir riesgos
0 adquirir recursos. Se pueden generar alianzas estratégicas entre no
competidores, alianzas estratégicas con competidores, alianzas con
proveedores, etc.
¢Qué tan importantes son? ¢se pueden reemplazar? ¢pueden
convertirse en competidores?
Nuevamente caemos en la debilidad en nuestro caso de estudio al no
contar con una red de partners y esta situacion imposibilita de alguna
manera a gue nuestro modelo de negocio no funcione.

Estructura de Costos
Se describen los costos mas relevantes que deben solventar para operar
bajo un modelo de negocios en particular. Crear y entregar valor,
mantener relaciones con los clientes, y generar ingresos llevan un costo
asociado.
¢,Cuales son los costos mas relevantes del modelo?
INSPIRA BOLIVIA S.R.L, cuenta con personeria juridica y su
conformacion de S.R.L. hace que sea también un agente de retencion
tributaria.

No cuenta con una estructura de costos hien definida.
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Se podria definir que todo entra en una misma bolsa, y ese sistema no
permite identificar con precision los margenes de utilidad.
En el apoyo de FreeLancer se ha propuesto un formato de estructura de

costos que se espera lo apliquen.



PROPUESTA (Modelo CANVAS para la Empresa Inspira Bolivia S.R.L.)

Tabla No. 1

Segmentos de clientes:
Debe considerar de acuerdo a las

siguientes variables:

e Demogréficos: edad, estado civil,

ingresos, etc.

®  Psicogréficos: actitudes, estilo de vida,

personalidad, etc.

e Comportamiento: aficiones, hobbies,

S B Y P

Fuentes de ingresos:

[\

Identificar claramente el tipo de clientes (trabajar en

Propuesta de Valor:

el segmento de clientes inadecuado, el camino al
fracaso es seguro).

Construir cursos a partir de las necesidades del
cliente y no al revés.

Realizar diagnostico de necesidades de capacitacion
(relevamiento a través de consultas a mismos
clientes, visitas a empresas)

Empatia con los clientes

202510%

INSPIRA BOLIVIA S.R.L., debe replantear el catalogo de
sus productos y dirigirlos al segmento de mercado al cual
quiere llegar.

Estandarizar el pago de honorarios a los facilitadores de
acuerdo a cargas horarias, duracion y cantidad de
participantes. Situacion que no es planteada asi.

E-book, es una fortaleza de INSPIRA BOLIVIA S.R.L.,
con informacién que son de interés de los clientes que
siguen su péagina de Facebook

Promover politicas de descuento para captar clientes

fieles.

Tabla 1: Aplicacion del modelo CANVAS parz
INSPIRA BOLIVIA S.R.L.

Fiimmbas FlalhAavAa Al L mvAanmina

Recursos Claves

RECURSOS CLAVE

Infraestructura (debe considerar un espacio mas
grande)

Talento Humano indispensable (contar con una
persona con experiencia en logistica)

Tecnologia (no cuenta con inherente por cable)
Equipo multidisciplinario de facilitadores

Capital de trabajo y operaciones
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Qg ﬁg 2

=
Canales: oa0

e Hay que definir el canal de distribucién adecuado, afiadiendo
como informacién cuan exitoso es el canal, y la eficiencia de su
costo. En nuestro caso de estudio solo utiliza el Facebook como
canal de difusion de los seminarios, cursos, talleres, etc.

¢ INSPIRA BOLIVIA S.R.L. tiene que validar y pensar en como los
clientes potenciales van a querer comunicarse para la oferta 'y con
esta informacién establecer el canal apropiado.

Relacién con los clientes:

Debe plantear los siguientes cuestionamientos:
o ¢ Estamos llegando a nuestros clientes de la manera que deseamos? ¢Y
de la manera que ellos desean ser contactados?

* ;Estamos usando diferentes canales de acuerdo a la rentabilidad de cada
segmento de clientes?.
* ¢ Nuestros canales estan integrados de forma adecuada? (Ej. Pagina web,
Facebook, etc.)
e ;Podremos introducir nuevos canales para aumentar cobertura? (Ej. A
través de terceros).
® |arelacion con los clientes deben estar bien fundamentadas en:
— Captacion de clientes.
— Fidelizacion de clientes.

Estructura de Costos

INPIRA BOLIVIA S.R.L. no cuenta con una
estructura de costos definida.

Actualmente la administracion maneja de
manera muy artesanal, sin sustento contable
Cumple con el pago de impuestos al ser

anente de retencion.

Actividades claves:

Asociaciones clave:
& e Las alianzas estratégicas

Una vez se defina la propuesta .
prop e Joint-Ventures:
de valor méas importante, junto

e Relaciones comprador-

con los canales de distribucion

6ptimos y las relaciones con los proveedor

clientes se definaria ya la e C.nnvening

oferta.

O D U DU T P SR,
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8.1. ANALISIS FODA
Tabla No. 2
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
Fundado por un joven Iniciativas frescas e Campafia de o Planes estrategicos no

profesional emprendedor con
caracteristicas de liderazgo V|
visionario.

Gerente certificado en

COACHING.

Servicio integral y consultoria|
multidisciplinaria en desarrollo
personal, gestion del talento

humano, efectividad V]
desarrollo organizacional;
servicios de coaching,

programacion neurolinglistica
y liderazgo.

Interaccion constante)

a través de las redes

(Facebook)

Personas con el
interés de
capacitacion

Apoyo de los medios
de comunicacion

para la difusion.

posicionamiento
mucho mas agresivo
Falta de recursos para
fondos de apoyo vy
patrocinio al
emprendimiento,
porque nace de una
sociedad de 2 jévenes
profesionales y
emprendedores

Ausencia de planes

estratégicos para
crecimiento.
En algunos cursos

muy baja la inversién

definidos.
Condiciones actuales
socio econOmicas del
pais.
Competencia con

empresas similares.

La disposicion de recepcion a
nuevos conocimientos,  por
parte de la gerencia

Ejecucion de cursos con temas
no tradicionales a los de Ia
competencia
Interés de los participantes a
los curos a través de las redes
sociales (Facebook)

Preferencias de
algunos clientes de
los servicios.

Creacién de nuevas

Cursos
Promover alianzas
estratégicas con

empresas del sector
privado y Publico

Visitas a empresas

Empresa muy joven
gue todavia no cuenta
con la experiencia en
el rubro de
capacitacion.
Objetivos no alineados
hacia las estrategias
de la organizacion
Carece de una base

de datos de empresas

La falta del recurso
tecnolégico dificulta el
acceso de llegada a

mas clientes que
podria tener un impacto

mas fuerte a a través de

software de envios
masivos
Situaciéon actual del

comportamiento del
mercado en servicios
de capacitacion
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Salir del esquema de los e E-book, ¢ Infraestructura
demag 'e,mpresas de hgrramlenta necesaria para el
capacitacion. utilizada de
Presencia en eventos INSPIRA proceso de
grandes como BOLIVIA SRL, imp|ementacién del
auspiciador (pero con con informacion | |
empresas aun no que son de CUrso a los alumnos
conocidas interés de los ¢ No cuenta adn con un
clientes ue .
. “ roster de facilitadores
siguen su
pagina de e Falta de personal de
Facebook, apoyo y asistencia a
capacitacion

9. CONCLUSIONES

Por todo lo expuesto, podemos decir que el Modelo CANVAS o Business
Model CANVAS constituye una de las herramientas estrella dentro de la
innovacion estratégica, el disefio de modelos de negocio y el
emprendimiento.

Son muchos los emprendedores y empresarios que, a través de esta
herramienta, han conseguido:

O bien desarrollar propuestas de valor diferenciadas en el mercado.

O bien, en los casos en que ya contaban con una determinada
trayectoria o experiencia en el mundo empresarial, hacer mas
competitivos sus valores diferenciales, fortalecer sus ventajas
competitivas o identificar nuevas oportunidades de negocio.

No obstante, en mi opinién, este modelo no es todavia de conocimiento
general por lo que posiblemente no se debe perder la perspectiva. El
Business Model CANVAS se trata de una herramienta, no del fin en si
mismo.

En torno a la implementacion de un modelo para mejorar los planes
estratégicos de INSPIRA BOLIVIA S.R.L. en capacitacién, en un lenguaje

claro y simple, se debe tener en cuenta, que se deben ayudar a
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estructurar los proyectos administrativos y contablemente, aprovechando
el interés y esmero de la Gerencia.

e Se desarroll6 cada paso de acuerdo a la estructura del modelo
CANVAS, como propuesta de aplicacion para la empresa INSPIRA
BOLIVIA S.R.L.:

1. Segmentos de mercado.

Propuesta de valor.

Canales.

Relaciones con los Clientes.

Fuentes de ingreso.

Recursos clave.

Actividades clave.

Asociaciones clave.

© © N o 00 b 0N

Estructura de costos.

En paralelo se desarrollo la herramienta administrativa FODA con el estudio

del caso que nos interesa.
10.RECOMENDACIONES

Proponer el modelo CANVAS para mejorar los planes estratégicos de
capacitacion de la empresa INSPIRA BOLIVIA S.R.L optimizando su
rentabilidad.

Es importante establecer un plan de mejoramiento continuo, en los espacios
de la calidad de la capacitacion de empresas dedicadas a este rubro, a través
de metodologias tan simples y practicas, como es el caso de nuestro caso de
estudio de la aplicacion de la Metodologia CANVAS (en inglés) o lienzo (en
espafiol).

Incentivar este modelo en empresas de similar actividad u otras.

Es una metodologia muy amigable y sencilla en su implementacion, por lo que
seria importante su difusion.

La aplicacion de este modelo es constante, no es de solo Unica

implementacion.



47
« Por ultimo, esta investigacion todavia no es experimental en la empresa
INSPIRA BOLIVIA S.R.L. pero de seguro ayudara a mejorar los futuros planes

estratégicos de la empresa.
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(Mireia More Agile y Scrum,16 marzo, 2015)
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proyectos)

(Generacion de modelos de negocio” (Business Model Generation), Alex
Osterwalder e Yves Pigneur)
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http://repository.ucc.edu.co/bitstream/ucc/3969/2/2018 aplicacion_modelo_neg
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ANEXOS
REGISTRO FOTOGRAFICO DE CURSOS
INSPIRA BOLIVIA S.R.L.

Foto No.1

N
b

Inspira Bolivia.s

APLICADAS

AMBIENTE

ORGANIZACIONAL &
f\

CERTIFICACION
= INTERNACIONAL ‘

LIBERATE (Peri) e INSPIRA BOLIVIA SRL, te ofrecen certificarte como:,
FACILITADOR EN DINAMICAS GRUPALES APLICADAS AL AMBIENTE
ORGANIZACIONAL

* Habilidades blandas en las organizaciones

« liderazgo

* Motivacién

* Gestién de equipos

* Capacitaciones al aire libre, Outdoor Training

* Desarrollo Personal para el trabajo grupal

- Lugar: HOTEL CALACOTO, CALLE 13 DE CALACOTO ESQ. BUSTAMANTE

Foto No. 2

DESPUES DEL EXITO/EN PERU,[COLOMBIA;
ECUADOR'Y PANAMA, AHORA EN'BOLIVIA

Seminario-Taller 9y 11 de octubre

N
U

“El duelo es un proceso, no un estado” (Anne Grant)

-DUELO Y SU RELACION CON EL APEGO

-ETAPAS Y TIPOS DE DUELO

~SINTOMATOLOGIA Y MANIFESTACIONES DEL DUELO AGUDO

-DUELO COMPLICADO Y FACTORES PREDICTORES DE DUELO DE RIESGO

-4COMO SUPERAR UN PROCESO DE PERDIDA? "

-PERDIDA AMBIGUA Y SUS TIPOS. (RUPTURA AMOROSA, AUSENCIAS ESPONTANEAS, Bs. 200
ALZHEIMER, ETC) ;

-LAS TAREAS DEL DUELO b @70654349 X
-IMPACTO DE LA PERDIDA AMi A FAMILIA Calle Batallon Colorados N°162,

-INTERVENCION: TECNICAS I Edif. Batallon Colorados, Piso 4, Of. 404




Foto No. 3

N
b

Inspira Bolivia.

Pk

N 4 \
1 10
dhiclo fies )

Lunes,y,Miércoles)
7:30pm — 9:00pm)|

DOS MODULOS (9 clases por modulo)

| Modulo\]

= In!rm!u_ccmn ak p'smopedag‘ugm. = Protocolos generales de deteccion.

= Principios neuropsicopedagagicos. - ;

= Definicidn de los principales trastornos. = Principales herramientas de testeo
discapacidades y sindromes que afectan en (cuestionarios guias, tests y baterias).
la edad escolar. = Pautas de intervencion.

DIRIGIDO A:
Profesionales en el drea de la educacidn, psicologia, psicopedagoga, piblico en general

CELULAR Y WHATSAPP . 76281118 - 70662153 LUBAR: Calle Batalldn Colorados N°162. Edif. Batalldn Colorados, Piso &, Of. 405, Zona Central

Foto No. 4

N
I3

Enfoque Preventivo

Padres, profesores, pedagogos, psicélogos,
estudiantes y piblico en general.

Objetivos Especificos

= Analizar las diferentes caracteristicas del desarrollo en la primera y segunda infancia

= Identificar los hitos del desarrollo més significativos en cada etapa del desarrollo

= C los dif tipos de lacié

= Examinar la importancia del juego en la familia.

= Aprender la identificacién temprana de sintomas generales de dificultades de
aprendizaje.

= sdbado 2 de Febrero @ 8:00am a 2:00pm
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Foto No. 5

Insplra BO|IVla s
ros

ERANDO AL € HURANO

hesmaTscla 28 MODIFICACION
CONDUCTUAL

DIRIGIDO A:

Padres, profesores, pedagogos, psicélogos,
estudiantes y pablico en general.

TEMARIO

= Disciplina positiva.

= Desarrolando mentalidad de crecimiento en la modificacion conductual.
= Estrategias de apoyo en el hogar.

= Trabajando la disciplina a nivel holistico.

= Técnicas asertivas para casos de dificultades y trastornos.

Del 10 al 14 de diciembre () 7:30pm a 9:00pm

Foto No. 6
(Auspicio)

El to referente de de rrollo di
P AN 1A CUMBRE/GLOBAL BEs e
DE LIDERAZGO~; . ciudad a través de un garantizado y

moderno sistema multimedia.

Cludad de La Paz 20 Auditorio Casa de la Casa,
9 y 10'de noviembre 18 Colén Esq. Mcal. Santa Cruz

CONFERENCISTAS DE TALLA MUNDIAL

@-\Q&

JOHN MAXWELL T.D. JAKES SIMON SINEK

Experto en liderazgo, Fundador y Pastor Principsl de Autor exitoso del New Yerk Times
ym.wa.m.«.-d.,l.x g
de los FORTUNE et Ao e o
RASMUS STRIVE DANIELLE STRICKLAND ~ CRAIG GROESCHEL
Fundador de Econct vmo de o 30 o principsl i Ule Chucch

prondedor, experto on el

FORTUNE

‘v-&

L ANGELA AHRENDTS . DANNY MEVER | ERWIN MCMANUS
e Burbery i G e
Consul!sresgg ‘-jﬁ ° _Cree Boivi ._ P T SERN

Meodts  z7EREGF  wwapazes ‘...,."



Foto No. 7

Inspira Bolivia.s

ENPODERANDO AL CAPITAL H

' =S

Ellobjetivoies crear un modelo de negocios Tema rio
utilizando esta herramienta) de: gestion
estratégica, misma que permite describir:y
disenar;lajpropuestadevalor; la
infraestructurayyifinanzas de\unaempresa.

OEl Modelo de negocios.
O Los nueve blogues del modelo CANVAS,
lentajas de utilizar un lienzo CANVAS,
OMidiendo el desempefio de tuinegocio.
O Contenido del documento de Modelo de Negocios.

(©) 70662153 1 71550150

730 pma 930 pm & info@inspirabolivia.com

Foto No. 8

#EN/ERSION

ADAPTACIONES
CURRICULARES

A

Objetivos Especificos

A

E, A,

las nec basicas de estudiantes con dificultades
fisicas, motoras o cognitivas

-Aplicar trabajo colaborativo y multidisciplinario
-Realizar adaptaciones curriculares en diferentes format: 21 al 26
-Adaptar y evaluar Planes Individuales

de Aprendizaje . 7:30pm =9 00pm
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Foto No. 9

.BUSCAMOS
TALENTO!

Inspira Bolivia.s

Inspira Bolivia SRL en su misién de
empoderar a las personas, busca capacitadores

1. ;ERES EXPERTO EN ALGUN TEMA?
Personas que sean especialistas en algin conocimiento para
empoderar a otros.

2. ;}SABES COMO TRANSMITIR ESE CONOCIMIENTO?
Personas que sepan como ensefar cautivando los sentidos

*Experiencia de tres aflos como capacitador (Deseable pero no
excluyente)

Envianos tu hoja de vida a: info@inspirabolivia.com
(Hasta el 31 de marzo)

Foto No. 10

IMPORTANDO
DESDE CHINA »
FOLENTE T i stiiin:

—Peter F. Drucker

Calle Batallén Colorados, Edif. Batallén Colorados, N°162, Piso 4, 0f. 404 (3 71225122 /70662153
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Registro Fotografico
Fotos No. 11

Participantes

: omt 4 s 3

70662153/ 471600 Cll Bl Cloroos, E6 Balio oo, W12, P 4, F 404 ©

Cooodon, 4. Dol (aurds, W162, P . 0404 @ - o Belmin S
iopra Sl 1. f

ol Botelln Coleales, il ol Clordos 162,

ol Botobon Corade, . Bl Cobeede, K162, P 4,01 404 Q' Inspira B
wewlispistaiincon @ laspiva Balie SR




Fotos No. 12
FOTOS E-BOOK

6 DE ABRIL

FEIIJIIIZJ DEL

COACH

COLABORANDO EN MEJORAR EL MUNDOD

La EDUCACION e
el Pasaporte
hacia ¢] ﬁsﬁum,

el manang perte

hece
dquellos que se Preparan
Para él en g| djg de hoy.

a

Malcolm x




