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RESUMEN

Titulo: IMPLEMENTACION DE LA LINEA DE NEGOCIO FINCOEDUCAR EN BUCARAMANGA’

Autor: YUDY MAVEL GONZALEZ ALDANA™

Palabras clave: Modelo de Negocio, Crédito educativo, desercion estudiantil, matricula.

Descripcion

El presente trabajo de aplicacion plantea la factibilidad de ofrecer un servicio de crédito educativo
en la ciudad de Bucaramanga, que promueva el acceso a la educacion superior de toda la
poblacion o los mantenga en ella evitando desercion y de esta manera permita fortalecer el
proyecto de vida de los jovenes que apostaron a la educacion superior y mejora de calidad de vida.

El documento se desarrolla en ocho capitulos, que permiten validar través de la investigacion de
mercados la implementacién de la linea de negocio FINCOEDUCAR, determinando la existencia
de mercado potencial para la colocacién de cartera por medio del crédito educativo, determinando,
gustos y preferencias a la hora de adquirir este tipo de producto, apoyado en informacion
recolectada del analisis politico, econémico, social y tecnolégico.

Por otra parte se analiza la parte Técnica que comprende todo aquello que tiene relacién con el
funcionamiento, la disponibilidad técnica, la materia prima, el desarrollo del producto, el proceso de
produccién, maquinaria y equipo, sistema de control, tamafio, localizacion, adecuacion fisica y la
mano de obra requerida para la implementacion, un analisis legal que permita identificar los
requisitos correspondientes a la prestacion del servicio de crédito educativo que genere confianza
y respaldo, un analisis financiero que valida que el proyecto bajo las condiciones actuales se hace
viable y atractivo haciendo posible la materializacion de dichos resultados para dar a conocer
finalmente la implementacién de la linea de negocio en la ciudad de Bucaramanga.

" Trabajo de Grado
Facultad de Ingenieria Fisico Mecénicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Maestria en Gerencia de Negocios. Director: Néstor Raul Ortiz Pimiento.
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ABSTRACT

Title: IMPLEMENTATION OF THE LINE OF BUSINESS FINCOEDUCAR IN BUCARAMANGA"

Author: GONZALEZ MAVEL YUDY ALDANA"

Keywords: Business Model, educational credit, dropout, registration.

Description

The following application is about the feasibility of offering an educative credit service in the city of
Bucaramanga, to promote access to higher education for the entire population or it keeps avoiding
attrition and thus will strengthen the project life of young people who bet on higher education and
improving quality of life .

The document is developed into eight chapters , which validate through market research
implementation FINCOEDUCAR business line , determining the existence of potential market for
the placement portfolio through the education credit , determining , tastes and preferences When
purchasing this type of product, supported by data collected from the political, economic, social and
technological analysis .

Furthermore the technical part comprising all that is related to the operation, technical availability ,
raw material, product development, production process, machinery and equipment, control system,
size, location, suitability analyzes physics and labor required to implement a legal analysis to
identify those for the provision of student loans that generates confidence and support
requirements, a financial analysis validates the project under current conditions is feasible and
attractive enabling the realization of these results to give finally know the implementation of the line
of business in the city of Bucaramanga .

:*Project of grade
Physical Faculty of Mechanical Engineering. School of Industrial and Business Studies. Master in
Business Management. Director: Néstor Raul Ortiz Pimiento.

15



INTRODUCCION

La educacién en Colombia es un simbolo de crecimiento personal y la importancia
en la sociedad es una realidad, la urgencia de invertir en educacion es apremiante
y esta concebida en la justificacion, que a mejor educacion, mejor futuro, sin
embargo, aunque es una prioridad no deja de ser desigual ya que no todas las
personas tienen posibilidad de acceso a la educacion superior y un problema
fundamental que atafie en Colombia es la leve disminucion en la tasa de desercion
pasando de 10,4% en el 2013 a 10,3% en el 2014, frente a una tasa de cobertura
en educacion del 47% y 45,5% respectivamente, registrando una matricula en el
sistema de 2.138.185 estudiantes, este comportamiento aunque con resultados
positivos incide negativamente en el desarrollo del pais al no permitir que la
sociedad se fortalezca rapidamente con mano de obra calificada convirtiéndolo en

poco competitivo.*

Es por esto que se plantea la factibilidad de ofrecer un servicio de crédito
educativo en la ciudad de Bucaramanga, que promueva el acceso a la educacién
superior de toda la poblacion o los mantenga en ella evitando desercion y de esta
manera permita fortalecer el proyecto de vida de los jovenes que apostaron a la

educacién superior y mejora de calidad de vida.

Este servicio educativo sera a través de la implementacion de la linea de negocio
de la empresa FINCOMERCIO LTDA, una cooperativa de ahorro y crédito, sélida
y confiable, que presta servicios financieros y sociales a personas en proceso de

! MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL Acuerdo nacional para disminuir la desercién en
educacion superior politica. Politica y estrategias para incentivar la permanencia y graduacion en
educacion  superior 3013-2014. . [en linea]. Disponible en Internet consulta.
<http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-

254702 _archivo_pdf politicas_estadisticas.pdf>
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formacion, con actividad econdmica o en retiro, para beneficiarlos con rentabilidad
econémica y social’> apoyado con valores de integridad, equidad, efectividad,
innovacion, trabajo en equipo y cultura de ahorro, su actividad se desarrolla en
cinco segmentos fundamentales pero este estudio se concentrara en el segmento
de los universitarios llamado FINCOEDUCAR, cuenta con una participacion del
40% dentro de la cooperativa logrando tener gran impacto en la ejecucion de los
procesos tanto adentro de su organizacion como afuera en la contribucién al

desarrollo de la sociedad.

Para la implementacion de la linea de negocio fue necesario el analisis del estudio
de mercado para determinar los criterios, gustos y preferencias de la poblacion
potencial ademas de tener conocimiento de la competencia existente en el
mercado. Los resultados y analisis de la investigacion permitié definir los aspectos
técnicos, las caracteristicas de la localizaciéon de los puntos de atencion, las
estrategias de posicionamiento, recordacion de marca y convenios con las
universidades como canal para la colocacion de créditos ademas de los recursos
necesarios para su implementacién, seguido por la formulacién del proceso de
comercializacion y proceso operativo generado por la implementacion de la linea
de negocio, posteriormente se dio alcance del estudio legal para determinar los
parametros legales que respalda la empresa donde opera FINCOEDUCAR vy
lograr una credibilidad tanto en las instituciones como en los clientes potenciales,
seguido de un estudio financiero que respalda la investigacién y permitiera
analizar estratégicamente el desarrollo a corto plazo del modelo de negocio y
finalmente lograr la implementacion y mostrar los resultados partiendo de una

realidad.

2 Cooperativa de ahorro y crédito FINCOMERCIO LTDA, [en linea]. Disponible en Internet consulta
www.fincomercio.com
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1. GENERALIDADES DEL TRABAJO DE APLICACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Bucaramanga municipio del Departamento de Santander, posee una poblacion de
526.827 habitantes, las principales actividades que se desarrollan en el municipio
estan relacionadas con el comercio y la prestacion de servicios, esta ciudad es
reconocida por el bajo desempleo y por la gran capacidad emprendedora que
tienen los habitantes.® Uno de los aspectos mas importantes en la ciudad es la
educacion, cuenta con instituciones universitarias de caracter publico y privado,
especializadas en formacién técnica, tecnologica y profesional lo cual la hace

atractiva para las personas que desean ingresar a la educacion superior.

Como se puede observar en la tabla No 1 la cobertura en educacion en
Bucaramanga es de 45.242 habitantes en rangos de edad entre los 17 y 21 afios,
seguido por la ciudad de Barrancabermeja y los municipios de Floridablanca y
giron con 18.171, 22.855 y 15.906 respectivamente, sin embargo, La tasa de
desercion de Santander es del 9,8% considerandose como la interrupcion o
desvinculacion de los estudiantes al sistema educativo por problemas no
necesariamente econémicos si no por diversas variables tales como familiar,

contexto educativo, la institucién educativa entre otras®.

De acuerdo al numero de estudiantes por nivel de formacién la participacion por

nivel de formacién técnica profesional y tecnoldgica es del 28,21%, de formacion

¥ ALCALDIA DE BUCARAMANGA, indicadores de la ciudad. [en linea]. Disponible en Internet
consulta, ” http://www.bucaramanga.gov.co/,

* MINISTERIO DE EDUCACION. La desercién escolar. [en linea]. Disponible en Internet consulta
http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-293659 archivo_pdf abc.pdf>.
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universitaria del 46,25%y posgrado un 17,95%, tal como se muestra en la tabla
No 2.

Tabla 1. Cobertura de Educacion

Matricula Matricula Poblacion 17-21 afios por

Capital / Deplo. Poblacién tatal Poblcclon A Momculg : Pregrado Pregrado [EEDCS fuera del sistema e de
anos* Pregrado Oficial A Coberiura Desercidn
Privada Total A A%
Bucaramanga 526827 45242 45070 37.039 82.109 181,49% -36.867 -81.49%
Barrancabermejo 191.764 18.171 8.437 2.008 10.445 57,48% 7726 42.57%
Floridablanca 263.908 22855 1.969 1 1.970 8,62% 20.885 91.38%
Girén 170771 15.506 2.546 1 2.547 1601% 13.359 8399%
Piedecuesia 142.483 13.170 2086 1 2087 1585% 11.083 84,15%
Resto de Municipios 745.179 71.854 8.340 4178 12518 17,42% 59.336 82,58%
SANTANDER 2.040.932 187.198 68.448 43228 111.676 59,66% 75522 40,34% 9.6%
Nacional 47.661.787 4,354,649 1.069.626 913.795 1.983.421 45,50% 2.371.228 54,50% 10.4%
Fuente poblacidn 17-21 afios: Proyecciones DANE de Censo 2005, Fuente poblacion fuera del sistema, tasa de cobertura: MEN - SD5.
Fuente matricula, tasa de cobarturay desercidn: MEN = SNIES - SPADIES -. Incluye datos SENA. Fecha de corte: mayo de 2014, * Cifras preliminares
Fuente: Ministerio de educacion
Tabla 2. Matricula por nivel de participacion.
NUmero de Estudiantes por nivel de formacién Parficipacion por nivel de formacién
Municipio
Técnica Profesional Tecnolégica Universitaria Especializacion Maestria Doctorado BTy FUniversi-aria | %&Posgra-do
Bucaramanga 1.312 26917 53.880 14,846 3.027 88 2821% 53.84% 17.95%
Barrancabermeja I 5.488 4956 270 0 0 51.23% 46,25% 2.52%
Floridablanca 0 1.969 I 0 0 0 99.95% 0.05% 0,00%
Girén 0 2.546 1 1] 0 0 99.96% 0,04% 0,00%
Piedecuesia 0 2,084 I 0 0 0 99.95% 0.05% 0,00%
Resto de Municipios 393 7.555 4.570 283 1 0 42,08% 3570% 227%
SANTANDER 1.706 44.561 63.409 15399 3.028 88 37.07% 48,70% 14,22%
Nacional 83.483 404.410 1.295.528 82.515 39.488 3.800 33,40% 40,80% 580%

Fuente: MEN = SNIES -. Incluye datos SENA. Fecha de corte: mayo de 2014, * Cifras preliminares

Fuente: Ministerio de educacion

Aunque Bucaramanga cuenta con una oferta amplia de instituciones educativas
para que los estudiantes puedan acceder a la educacion superior, muchos de ellos
deben recurrir a un sistema de financiamiento que les permita gozar de educacion,
en la ciudad se reconoce el sistema de crédito educativo llamado Acces por parte
del gobierno que permite realizar 1.113 créditos equivalente a una participacion de

2.6% seguido por San Gil con 192 créditos, entre otras ciudades®.

*MINISTERIO DE EDUCACION, [en linea]. Disponible en Internet consulta , sintesis estadistica
<http://www.mineducacion.gov.co/ >
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En Santander de acuerdo al ministerio de educacion se oferta programas de
financiamiento educativo como son el ACCES e ICETEX con un total de 2.001

créditos en el 2013 y 3.266 respectivamente.

Tabla 3. Recursos financieros de educaciéon superior

Nugvos subsidios de
sostenimiento para

CREDITOS ACCES 2013 TOTAL CREDITOS ICETEX CREDITOS ACCES (Nusvos y Renovados) )
estudiantes de escasos
Depariamento que reCcursos econdmicos
oferta el programa
A Valor en millones de A §obre g , Valor en millones No. WEEED | RO !
No. Créditos - total créditos No. Créditos o millones de | sobre total Cantidad Valor

ICETEX pesos créditos ICETEX

Créditos
SANTANDER 2.001 4325 6% 3266 10.639.432 12,149 26.587 74% 1033 Al
NACIONAL 41.086 98.650 66% 62.397 215048881 208.958 500863 % 21.538 14.945
Fuente: ICETEX- mayo de 2014

Fuente: Ministerio de educacion.

Por razones de tramitologia y demora en la respuesta de crédito muchos deciden
no continuar o acudir a otras entidades de caracter privado que facilitan el acceso
pero a costos muy altos que no benefician de ninguna manera a la persona que

quiera acceder a estos créditos educativos.

FINCOMERCIO LTDA, sera una mejor entidad como alternativa de financiamiento
educativo en la ciudad, por su amplia experiencia y manejo de esta linea
financiera que garantizaria un mejor servicio, con plazos razonables, tasas mas
bajas, un tiempo de respuesta menor eficiente y eficaz y poco tramite al momento

de adquirir el servicio y de esta manera facilitar el acceso a la educacion superior.

1.2 JUSTIFICION DEL PROBLEMA.

El acceso a la educacion es un aspecto primordial hoy en dia, es por esto que se
deben generar proyectos que promuevan un impacto positivo en la sociedad, que
contribuya al aumento en la igualdad social y en las oportunidades educativas

para personas de menores niveles socioecondmicos que debido a factores tales
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como la escasez en las instituciones publicas, en relacion a la alta demanda y por
consiguiente alta competencia no han podido ingresar a la universidad y por otra
parte la imposibilidad de pago para las personas que deseen ingresar a las

instituciones de educacioén privada.

En este trabajo se pretende implementar una linea de crédito educativo
FINCOEDUCAR en la ciudad de Bucaramanga, en el que personas que quieran
acceder a la educacion superior o deseen continuar en ella, adquieran no solo un
servicio financiero si no todo un portafolio de servicios y beneficios que impacte
positivamente al asociado y a toda su familia logrando brindar una rentabilidad

social y contribuya en mejorar la calidad de vida.

El trabajo se plantea bajo perspectivas diferentes a lo que se observa en el
mercado y de esta manera generar gran impacto y cobertura ya que
FINCOMERCIO LTDA, seria una mejor alternativa de financiamiento educativo a
través de su linea FINCOEDUCAR, que brindaria beneficios no solo para la
universidad, si no para los estudiantes. Para la universidad, reduciria los
problemas de desercién ya que el recaudo seria de manera directa con la
cooperativa, por lo tanto se evidenciaria una disminucién en los tramites de
recaudo de dinero por concepto de matricula y permitiria el acceso de nuevos

estudiantes.

Por otra parte, los beneficios para los estudiantes que adquieran crédito educativo,
se justifica en el hecho que el tramite seria para cualquier nivel socioeconémico de
manera agil y rapida, no superaria los 20 minutos en su aprobacion, la
documentacién requerida seria minima, bajas tasas de interés con respecto a
otras entidades que también prestan el servicio financiero, oportunidad de generar
cultura de ahorro y lo mas importante es que serian parte de todo un portafolio que
va desde la postulacién de becas educativas hasta la participacion de todos los

eventos culturales y recreativos ademas del uso de los convenios y servicios que
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tiene FINCOMERCIO LTDA como cooperativa de ahorro y crédito y de esta

manera convertirse en la opcidbn mas atractiva en el mercado.

De esta manera FINCOMERCIO, busca expandir su mercado en la ciudad de
Bucaramanga permitiendo con FINCOEDUCAR penetrar el mercado y generar
impacto y credibilidad en la ciudad gracias a su rapida y efectiva capacidad de
respuesta a la demanda con ayuda de su sistema informatico que le brinda las
condiciones necesarias para ser competitivo en la ciudad, permitiendo en el largo

plazo implementar todos los segmentos en los que desarrolla su actividad.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general Implementar la linea de negocio FINCOEDUCAR en la
ciudad de Bucaramanga a partir de la experiencia en Bogota bajo nuevas

estrategias y brindando nuevas oportunidades de financiamiento educativo.

1.3.2 Objetivos especificos

1. Identificar el entorno macro y micro del crédito educativo en la ciudad de
Bucaramanga.

2. Realizar un estudio de mercado del potencial de los habitantes de
Bucaramanga, la competencia y de las instituciones educativas a las que se
podria implementar el modelo de negocio.

3. Determinar los aspectos econdémicos, legales necesarios para implementar la
linea de negocio en Bucaramanga.

4. Realizar el estudio técnico para la implementacion de la linea de negocio
FINCOEDUCAR en Bucaramanga.

Disefiar el portafolio de servicios y beneficios para los asociados

6. Analizar y evaluar el riesgo de implementar la linea de negocio
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7. Evaluar financieramente la linea de negocio de FINCOMERCIO propuesto

para Bucaramanga
8. Implementar la linea de negocio FINCOEDUCAR a través de una estrategia de

mercadeo que permita validar el grado de aceptacion por parte de la poblacion

objeto de estudio.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1 MARCO DE ANTECEDENTES

En un plano general en América Latina se evidencia desequilibrios e inequidades
sociales que afectan directamente el tema de educacion, mas especificamente
con la financiacion que se requiere para acceder a ella, sin embargo el
comportamiento esta directamente relacionado con problemas béasicos globales y
de las perspectivas de desarrollo de la region que se quiera analizar. En estas
politicas de desarrollo, el financiamiento de la educacion debe considerarse como
politicas econdmicas con modalidades especificas orientadas a la equidad social,
pero la realidad es que existen diferencias en la estructura de los ingresos fiscales
y la destinacién de esos recursos de modo que existan unos mas beneficiados que

otros.

En Colombia Segun la constitucion politica de Colombia de 1991, plasma que la
educacién debe considerarse fundamental cuyo acceso debe garantizarse a todos
los sectores de la poblacion es por esto, que de los recursos fiscales se deben
direccionar en parte a la educacion y esto se evidencia de dos maneras uno hacia

el sector publico y la otra hacia el sector privado.

Gracias a esta politica en la ultima década la “tasa de cobertura bruta de
educacion superior presento un aumento importante pasando de 24,5% en 2002 a
37% en 20107° para el afio 2014 es aumentar la tasa al 50% y gracias a esto
generar bienestar a la poblacién. Muchas de las politicas de desarrollo estan

relacionadas con la construccion participativa de una politica publica para el

® DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION DNP, [en linea] Disponible en Internet
consulta< www.dnp.gov.co>
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fortalecimiento de la educacion a nivel nacional en el que exista una relacién
directa con todos los agentes participativos en el proceso de educacion para
generar una transformacion, un fortalecimiento, una promocion y una viable
financiacion, esto con el objetivo de garantizar y mejorar la calidad de vida de los
Colombianos.

Uno de los aspectos mas relevantes hoy en dia son las politicas encaminadas al
rapido acceso a la educacién superior a través de la financiacibon como por
ejemplo el acceso al crédito educativo ICETEX para aquellas personas que estén
o deseen acceder a la educacion superior , esta entidad esta cada dia ampliando
su oferta de créditos y diversificando la modalidad de financiamiento como por
ejemplo las bajas tasas que impactan directamente a la poblacion vulnerable y de
dificil acceso a la educacion.

Tabla 4. Instituciones de educacién superior mas importantes

Carécter Oficial | NoOficial | Regimen Total
Especial
Universidad 3 49 1 81
Institucion universitaria/Escuela tecnoldgica 15 92 12 119
Institucion tecnologica 6 38 6 50
Institucion técnica profesional 9 27 0 36
Total general 61 206 19 286

Fuente: SNIES, Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior

Dentro de las instituciones de educacién superior segin SNIES ’, se encuentra
que existen 81 universidades en orden del sector oficial y no oficial, 119
instituciones universitarias, 50 instituciones tecnolégicas, 36 instituciones técnicas
profesionales para un total de 286 entidades a la que constantemente se tiene
acceso, ver tabla No 4, gran parte de la poblacibn hace uso de entidades

financieras y han aumentado sustancialmente como por ejemplo los beneficiarios

" SNIES, Sistema Nacional de Informacién de la Educacién Superior. [en linea], Disponible en
Internet consulta<www.sniesfinaciero.meneeducacion.gov.co.>
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de crédito ACCES para los estratos 1 y 2 en donde los beneficiarios han pasado
del 65,9% en 2005 al 81% al 2013. Ver tabla No 5.

Tabla 5. Beneficiarios Icetex- Crédito ACCES.

Afo 2003 2006 2007 2008 2009 2010 2 02| 0|
Beneficiarios ACCES 18.281 26.766 38.584 30.004 28404 25.981 045 | 4298 | 405660

" de Beneficiarios para

y ) y f 0 u 0
estratos 1y 2 ACCES B 1% 1 &k B 830% 63%h B20% | 810%

Fuente: SNIES, Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior

Otras instituciones del sector privado también han aplicado el sistema de
financiacion a la educacion superior que contribuye al desarrollo econémico y
social brindando mejor calidad de vida y fuentes de desarrollo en general, algunas
de las entidades que participan de este proceso son Banco de Bogota, Banco

Pichincha, Coomultrasan, Coopfuturo, Helm Bank, entre otras.

Gréfica 1. indice de progreso de la educacion.

indice de Progreso Educativo
Afo 2013
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Fuente: SNIES, Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior

Ahora bien, en Colombia segun el Sistema Nacional de Informacion de la
Educacion Superior (SNIES), el indice de progreso de la educacion superior ha

aumentado, situando a Bogota en primer lugar con cerca del 40%, seguido por
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Boyacd en 33%, y en tercer lugar Santander en un 32%, lo que requiere de
entidades financieras que sean capaces de adoptar modelos o0 mecanismos que
permitan capturar de manera eficiente y eficaz el mercado en busca de generar

mayores ingresos y mejores beneficios para la sociedad. Ver grafica No 1.

2.2 MARCO TEORICO

Para darle solucion al problema de como satisfacer una necesidad educativa a
través de una opcion de financiacion que permita ofrecer nuevas estrategias y
mejores oportunidades de acceso a la educacion superior, es necesario
implementar una linea de negocio que permita brindar una propuesta de valor que

permanezca en el tiempo.

A la luz de la revision de la literatura, varios estudios se han realizado acerca de
los modelos de negocio, las herramientas, las técnicas y métodos utilizados para
su eficiente ejecucion. Autores como Kaplan y Norton (1992) presentan una
herramienta muy utilizada en los modelos de negocio que relaciona las estrategias
con los indicadores y los objetivos: El cuadro de mando Integral (CMI), ayuda a los
directivos a analizar el mercado y la estrategia para establecer un modelo de
negocio que a sSu vez sea necesario para establecer indicadores ademas de
reconocer la relacion causa-efecto y trabajar sobre las causas permitiendo ser
mas eficientes y eficaces en la solucion de los problemas evitando consecuencias

futuras®

Por otra parte Eriksson-Penker (2003) realizan una propuesta de vistas de un
modelo de negocio en el que cada vista tiene un enfoque de abstraccion del

negocio en particular, en este modelo se evidencia 4 vistas, la primera es la vista

® UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CENTRO [en linea], Disponible en Internet
consulta<www.exa.unicen.edu.ar/catedras/ingrequi/.../2007 martes modelado.ppt >

27



de visién de negocio que describe hacia dénde va el negocio, la segunda es la
vista de procesos del negocio, que representa las actividades del negocio es decir
el como, la tercera la vista de la estructura del negocio que abarca el qué y el
quién y la dltima es la vista del comportamiento del negocio que abarca el cuando

y el como para dar una ejecucién optima en el modelo de negocio.’

Entre los autores mas destacados se encuentran Alex Ostelwalder y Pigneur
(2011) quienes afirman “que un modelo de negocio describe las bases sobre las

que una empresa crea, proporciona y capta valor’*

y dan a conocer una guia que
rompe con el paradigma de lo convencional para dar paso a un importante método

para definir y desarrollar modelos eficientes, eficaces y de mejora continua.

Dentro de su estructura, evallan Unicamente los aspectos criticos, claves y de
mas relevancia con el objetivo que puedan ser modificados, removidos o
cambiados en cualquier momento, ademas de garantizar una rapida evaluacion y
su capacidad de mejora, esta idea la fundamentan bajo nueve mddulos
importantes que hay que tener en cuenta para la creacion de un modelo de

negocio:

e Segmento del mercado: En el que se definen grupos uniformes cuyas
caracteristicas y necesidades sean semejantes de tal forma que la empresa
pueda tener una eficiente influencia dentro del mercado, asi como tener la

decision de identificar quienes no se tendran en cuenta.

Los modelos de negocio pueden ser orientados a segmentos del mercado de
masas, a un nicho de mercado especifico, a un mercado segmentado,

diversificado y multilateral.

9 L/
Ibid.
1 OSTERWALDER. A, PIGNEUR V. Generacion de modelos de negocio. Factor diferenciador.
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Propuesta de valor: En este aspecto la empresa debe enfocarse en los
problemas especificos que tiene el cliente y generar un producto o servicio que
tenga las condiciones necesarias y sea lo suficientemente capaz de satisfacer
las necesidades y darle solucion a esos problemas a través de la innovacion, la
mejora del rendimiento, disefio, precio, marca, reduccién de costos, reduccion

de riesgos entre otras.

Canales: Describe como una empresa lleva a cabo los Canales de
comunicacion, distribucion y venta directa con el cliente final, este proceso
tiene la capacidad de responder a las dudas e inquietudes gracias a la
interaccién de las actividades que se puede presentar con asistencia personal,

personal exclusivo, autoservicio entre otros.

Relaciones con los clientes: La relacion puede ser per