Unidad Il “Metodologia para el desarrollo de un
proyecto”

El proceso para definir un proyecto.
Definicidn de los ejecutores, beneficiarios y afectados por el proyecto.

Justificacion del proyecto.

Metodologia para el desarrollo de un proyecto..




Etapas de un proyecto

2.- Planificacién 4.- Control
Definicién y Medir, supervisar
planificacion regularmente el
detallada. avance.
W U
1.- Inicio 3.- Ejecucién 5.- Cierre
Definicion preliminar y Llevar acabo el plan Formalizar la
autorizacion formal. de gestion del aceptacion.

proyecto.
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¢ Qué es la justificacion de un Proyecto?




Metodologia para el desarrollo de un proyecto




Metodologia Canvas

El Lienzo de Negocios (Business Canva)

BUSINESS MODEL CANVAS

%
Relacién con :@ Actividades %‘a Propuesta c; Tipo de g:l Segmento 8
los proveedores clave de valor relacidn con de clientes

el cliente

Recursos @ Canales de rﬁ'

clave distribucion

Estructura de costos g Fuentes de ingresos G
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BUSINESS MODEL CANVAS
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BUSINESS MODEL CANVAS
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BUSINESS MODEL CANVAS

Fuente: Osterwalder, A. & Pigneur, Y. (2010). Business model Generation



Metodologia Canvas

Business Model Canvas

Asociaciones
Clave

Oulenes zon nuestros
SoCios clave?

cQuienes on nuestros
proveesdores clave?

¢Cue recurzos clave
pocemos aclouiiris ce
nuestros clientes?
JQue acthvidades Clave
desempefian nuestros
zocios?

Actividades AL
clave el S

LCue actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor?

iMuestros canales

de distribucion™

¢{Relactones con s cUentes?
cFuentes de lIngrezos?

Categornas
Pro-cius C o
Venta
Soporte

Mothuaciones para La acociacion

Optimizracion y economiia

Reduccion de rfesgos e
Imcerticumbres

Adguisiciones o8 NesCursos
concretos 4 acthvidades

Recursos
clave
Recursos clave para nuestra
propuesta ce valor
Para puestros canaies
¢ Relaciones con los clientes?

Tipos de rNecursos

Humancs
Fizicos
mtelectuales
Economicos

Propuesta T
de valor i

(Que valor aftachdo entregamos
& nuestros cllentes?

(Gue prubl.:-ma: estamos
ayudandd a recolver?

(Que productos y/ o serviclos
ofrecemos a cada segmento?

¢{Que necesidades estamos

satizfackendo™

Caracteristicas
Precio

Novedad

Caldaa
Comveniencia

Marca o Status
Desempeno
Reducclon de riesgos
Reduccion de costes
Disefo
Customizacion

Relaciones
con clientes

Tipo ae relaciones con cada
cegmento de cllentes

7
——

Guwe relaclones hemos
ectablecido

Asistencia personal

Acsziztencia perzonal cedicada
Augtocervicio

Automatizacion de Los serviclos
Cominicades

Co - creackon

Canales

A traves os gue canales
quersemos llegar a nuestros
cilentes

Que canales Tuncionan mejor
Cuales son mas efclentes

Tipos de canales
Consclencia
Evaluacion
Compra

Entrega
Post-venta

Segmentos L
de clientes 1 -

& quiten va dirlgida nuestra
propuesta de valor

Quilenes son nuestros cllentes
mas mportantes

Mercado de masas
Michc= de mercado
Segmento

Diversifcacion

Estructura de costes

S

Fuentes de ingresos

Cuale:s zon los costes mas importante:s de nusstro modelo de na-g-a-cla Cue precio estAn dizpuestos a Ppacar oz clientes

Crue recursos cuestan mas

Cues actividades clave cuestan Mmas

(Que preciko pagan actualmente>
{Cusies son los metodos de pago?

(Como preferen pagar?”

Gue porcentaje de ingresos constfuye cada una de laz viaz e Ingrezos




Metodologia Canvas

Actividades Propuesta Relacion con
Clave de Valor Clientes

Socios
Clave @

Segmentos
de Clientes

Estructura Modelo \ Fluente de
de Costos Canvas ngresos
Recursos e

Clave















