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Primer paso: conocernos

MISION

La misién de la organizacion es su razon
de ser, el para qué nos reunimos, las
razones mas Importantes por las que se
organizo el espacio colectivo que van mas
alla de los problemas particulares.

Refiere a los objetivos, anhelos, suefios y,
por ende, a la identidad.

Responde a las preguntas: ¢Quiénes
somos? ¢Qué hacemos? ¢Para
quiénes trabajamos?

VISION

La vision o propdsito se refiere a como
imaginan el futuro. Esta imagen del futuro
a su vez tendra que ver con valores y
sentimientos que comparten quienes
integran la organizacion.

La vision es un conjunto de ideas que
tienen mucha fuerza, que convocan,

gue retnen, que dan sentido a pertenecer
a una organizacion.

Responde a la pregunta: ¢ Como
gueremos ser reconocidos? ¢A dénde
gueremos llegar? Que queremos
lograr?

IDENTIDAD

La identidad se construye mediante la
accion. Se inicia al compartir espacios, al
realizar actividades conjuntas, al debatir
como hacerlas y construir los consensos de
lo que se debe hacer, de los objetivos
propuestos por la organizacion y de la tarea
por realizar, los valores compartidos y los
modos de pensar/hacer.

Responde a la pregunta ¢ Quiénes y co6mo

somos/hacemos? ¢Qué nos distingue del
resto de las asociaciones?
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Un poco de teoria:

Planificacion estratégica

¢, COMO LA DEFINIMOS?

La Planificacion Estratégica es un camino,
un método para planear las acciones,
para resolver los problemas y lograr los
objetivos que queremos conseguir con el
trabajo a diario que llevamos adelante
desde la organizacion.

¢ PARA QUE NOS PUEDE
SER UTIL?

Nos hace tener en cuenta tanto los
factores de la misma organizacion (lo
que pasa dentro de la organizacion,
factores internos), como lo que pasa
afuera de la organizacion (factores
externos).

Hace mas facil que veamos la
organizacion como un todo y no como
actividades, personas o proyectos
disperos o que no tienen conexion.

Nos permite pensar hacia el futuro.
Imaginarnos qué queremos que pase
dentro de un tiempo y pensar mas alla de
los problemas cotidianos.

¢, COMO DEBERIA SER?

Dinamicay flexible, ya que si cambian
las condiciones de la organizacion o del
contexto, deberia permitir que cambiemos
los métodos o las técnicas. “Cambiar el
camino, pero no el destino”

Por eso, tenemos que ser capaces de
dialogar con nuestro entorno y estar
abiertos al cambio.

En todas las etapas, no tenemos que

olvidar las personas a las que van
dirigidas nuestras acciones.
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Objetivos estratégicos

¢ COMO LOS DEFINIMOS? ¢PARA QUE NOS
PUEDEN SERVIR?

Son los suefios que marcan la direccion Para definir los temas a los que se

que la organizacion se propone seguir. dedicaré la organizacion, para encauzar
las acciones, los esfuerzos y establecer

Surgen a partir de la planificaciéon. Son los los tiempos.

hitos concretos que se quieren lograr.
Ordenan el trabajo diario y ayudan a

Sus resultados deben ser alcanzables, distribuir las tareas en el equipo para
cuantificables y medibles por indicadores lograr alcanzarlos.
pre establecidos.

RESPONDEN A:

¢ Qué queremos conseguir a partir de la
organizacion?

¢A dénde queremos llegar con nuestro
trabajo?

¢, Como queremos que sea la organizacion
dentro de cinco o diez afios?
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¢, Qué es un proyecto?

Es un conjunto de actividades y acciones que se
emprenden, que se piensan y argumentan, de manera
ordenada y articulada, en el que se combina el uso de
distintos recursos orientados a alcanzar determinados
objetivos propuestos, lo que a su vez se relaciona con los
objetivos estratégicos de la organizacion.

Un proyecto se realiza en un tiempo y lugar determinado,
en donde existe la situacion-problema que queremos
modificar.

Los objetivos del proyecto tienen que estar alineados a los
objetivos estratégicos de la organizacion, tener coherencia
con ellos y ayudar asi a su concrecion.

Cada una de las partes del proyecto debe ser coherente
con

la propuesta integral y debe ser pensada en funcion de la
capacidad de trabajo que tiene la la organizacion para
garantizar la viabilidad del mismo.




PROBLEMA IDENTIFICADO B

Academia de Desarrollo Institucional 2024 Describelo en una frase

Manos a la obra:
Modelo Canvas B

- Es una herramienta visual para disefiar modelos de negocios con propdsito.

- Esta herramienta facilita el disefio de propuestas de valor de triple impacto,
poniendo en el centro el problema a resolver y el propésito por encima del

El motivo P
segmento de clientes y mercado. de tu modelo _ .
d y de negocio de mediano o
impacto largo plaze
- Conocer esta herramienta va a dar las claves para desarrollar una propuesta .~ @e
de valor adecuaday construir un producto o servicio con un modelo de negocio PROPUESTA DE VALOR
adecuado y sostenible. Los productos y/o servicios que

escalan la solucion

- Lo primero que propone el modelo CANVAS es identificar el problemayy el
propdsito, siendo la base de toda la reflexion posterior.

- En una segunda fase, propone dos opciones: seguir con la propuesta de valor o
centrarse en los segmentos con los que se va a trabajar.

- Posteriormente, hay que seguir con los segmentos, lo cual permite adecuar
mejor la propuesta, al comprender bien los segmentos que se ven afectados por
el problema.

METRICAS DE. IMPACTO (4

ambientales y/o sociales esperadas

- Por ultimo, se completa el resto del esquema.




v THE '"®" CANVAS BUSINESS MODEL ~

'/CADE.NA :

Tigs parbners wio Slakieholders

Para legrar by propdsita

RECURS0S
CLAVES

Imprezcinditles para
lograr W progdsin

g
-
CEn

PRDBLEMDEN'.’W.DO

Descripels en una frase

e e e e e e

PROPOSITO

El moftiva

d= tu modelo A corta,
de negocio de medians o
mpacls large: pliza

'PROPUESTA DE. VALOR L.

Lo productos yi'o s2nicios qua |

eszalan |a solucidn ‘

RELACONES
Gon los clientes y A
la comunida de Fapacts

SEGMENTOS

A quanes les resunhas
al problama yia, & quienes le
venies tu propuesta de velor

Gomo vas & disInbuir tu 'ﬁw

afapiesla de valor

SN

B

b

ESTRUCTURA DE COSTOS

Oue casins Inclden més an fu negocie

.

METRICAS DE. IMPACTD

ambieriales wo sociales esperadas

FUENTES DE MNGRESDS

Comi vt 2 cobirar par U propuesta de valor

@ @ @ @ @ | DESISNED BY : Jvactores.com & Innoddven,com basado en el Canvas da Ostarwaldar

Triv wasi b Brarsed grdee Ihn Craalus Camyrass BliShs e Eves 3B 16 Umparied Linsn. To viw o capg ol Bon Seaa, vivd

hitpcVersativecommora srgicemianty-mdl il ar pared 0 lgtins i Oraativn Commena, 170 Sacond Staat, Sefle Joa, far Presdhicn, Duomin, palig, WS,

WE Share vales em @'
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Canvas B

PROBLEMA

Aqui empezamos toda nuestra reflexion y la
construccion del proyecto, siguiendo el
enfoque de centrarse en los problemas mas
que en los productos.

Una cosa es el problema que pensamos
tener y otro el que de verdad tenemos.

Encontrar el problema es clave, porque a partir
de ahi es cuando vamos a construir nuestro
producto y modelo de negocio.

Trabajar con problemas distintos supone
encontrar soluciones distintas.

2 )

PROPOSITOS

Qué queremos conseguir a corto, medio y/o
largo plazo.

Aqui debemos darle un sentido a la solucion que
vamos a proponer, es decir, vamos a bajar a
tierra nuestra voluntad de solucion.

Hay muchos posibles enfoques a un problema, y
aqui hay que definir qué es lo que voy a
pretender conseguir para solucionar el problema
detectado.

PROPOSITO

El motivo
de tu modela
de negocio de
impacto

A corto,
mediana o
largo plazo

PROPUESTA DE VALOR

Es la materializacion del propdsito con el
fin de solucionar el problema.

¢,Qué vamos a hacer?
¢,Qué vamos a ofrecer?

¢,Cémo vamos a solucionar el problema?
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Canvas B

SEGMENTOS

Hay que tener en cuenta tanto aquellos
que van a ser clientes como los que van
a ser usuarios, es decir, tanto los que
van a pagar como los que ven resuelto
su problema, que no siempre son los
mismos.

¢ Para quienes creamos valor?

¢ Quiénes son tus clientes mas
importantes?

¢ Cudles son sus caracteristicas?

RELACIONES

¢A través de qué estrategias nos
relacionaremos con nuestros clientes?

Ejemplos: asistencia personal —
autoservicio — co creacion —
comunidades.

¢ Tienen algin costo?

ACTIVIDADES CLAVES

Son las actividades necesarias para el normal
funcionamiento de nuestro modelo de negocio /
proyecto. No solo son los productos o servicios que
se desarrollan, sino todas aquellas tareas
imprescindibles y béasicas para que todo funcione.

¢ Qué actividades son imprescindibles para llevar a
cabo nuestra propuesta de valor?

¢ Qué tareas son clave para el correcto
funcionamiento de nuestros canales de distribuciéon?

¢, Qué actividades son clave en la relacién con
nuestros clientes?

¢ Qué actividades son claves para los flujos de
ingreso?
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Canvas B

FUENTES DE INGRESO ESTRUCTURA DE COSTOS CADENA DE VALOR

Debemos tener diversas fuentes de Todos los elementos que componen el modelo Todas aquellas personas, asociaciones, empresas o

ingresos para garantizar la viabilidad de negocio generan costos y éstos deben ser entidades que pueden ayudarnos, aconsejarnos o

econémica del proyecto. identificados y presupuestados, a fin de complementarnos. Es importante tenerlos en cuenta

También es importante describir cudles estimar un monto suficiente de ingresos que desde el principio de nuestro proyecto.

seran las vias para recibir los recursos puedan cubrirlos.

econdmicos objeto de la venta de Estas asociaciones nos permiten garantizar el

nuestros productos o servicios. Se deben cubrir una serie de costos para suministro de recursos, disminuir riesgos, difundir el

¢Qué valor estan realmente dispuestos garantizar la operatividad. mensaje, obtener informacion, generar nuevos

a pagar nuestro cliente? clientes, externalizar actividades clave, compartir
Considerar los costos fijos, los costos recursos clave.

¢Cuanto pagan actualmente productos variables, las economias de escala, etc.

/ servicios similares? ¢Quiénes son nuestros principales socios?

Entre los tipos de ingresos que pueden ¢Cudles son los costos mas importantes? ¢Quiénes son nuestros proveedores clave?

existir tenemos: Venta directa — Pago por ¢Qué recursos claves son los mas caros? ¢Qué recursos clave adquirimos de los socios?

uso — Cuota por suscripcién - ¢Qué actividades son las mas caras? ¢Qué actividades clave realizan los socios?

alquiler/préstamo — licencias
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Canvas B

RECURSOS CLAVES

¢Con qué activos contamos para que
nuestra propuesta de valor se materialice y
el negocio funcione seguin nuestro
proyecto?

Son aquéllos elementos necesarios para:
Crear, desarrollar y vender la propuesta cle
valor.

Pueden ser:

Recursos materiales / fisicos
Recursos financieros
Recursos humanos

CANALES

A través de qué medios daremos a conocer
nuestra propuesta de valor, cémo
distribuiremos y venderemos nuestros
productos y servicios; garantizando ademas
la atencion posventa.

Podemos usar nuestros propios canales y/o
también los de los socios comerciales.

Puede contemplar desde las redes sociales
a los medios de comunicacién, un emailing
0 una estrategia de marketing que te
permita alcanzar a tus consumidores.

METRICAS DE IMPACTO

Son un conjunto de indicadores claves que
permiten medir el impacto que tu proyecto esta
generando.

Estos indicadores deben estaran relacionados
de manera directa con el proposito y el
problema.

El indicador debe ser medible, especifico y
tener temporalidad.
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Graclas

Encuéntranos en:

www.ternium.com ﬁ @ @



http://www.techintgroup.com/en
https://www.linkedin.com/company/ternium
https://twitter.com/Ternium
https://www.instagram.com/aceroternium/?hl=es-la
https://www.facebook.com/Ternium.mx?mibextid=ZbWKwL
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