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1. GENERALIDADES

De acuerdo con el Reglamento de Régimen Académico (CES, 2022) en el Art. 26
establece que cada IES determinard en su normativa interna los requisitos para acceder

a la fitulacion, asi como las opciones para su aprobacion.

En base a la Codificacion del Reglamento de Régimen Académico y de Estudiantes de
la UPEC serdn opciones de titulacion las siguientes: Trabajo de Integracion Curricular
con enfoque en investigacion y enfoque en emprendimiento; De igual manera Examen

de Caracter Complexivo y ofras que se crearen.

La Unidad de Integracién Curricular de Grado de la UPEC serd el maximo érgano de
decision de los lineamientos, estructura de contenidos, pardmetros, evaluaciéon y
aprobacién para el desarrollo de los procesos de titulacion en sus dos opciones: Trabajo
de Integracion Curricular (TIC); Examen de Cardcter Complexivo (ECC); vy, las opciones
que se crearen, asi como normar los procesos de incorporacion, aprobacion y

evaluacion de los estudiantes de las carreras.

El modelo educativo y contextual de la UPEC se sustenta en la teoria de la complejidad,
el constructivismo social y la sostenibilidad en sus dimensiones ecoldgica, social y
econdmica. Promueve el desarrollo de una investigacién pertinente a los problemas
sociales y ambientales y a los estudios prdcticos que busquen soluciones innovadoras. El
objetivo 5 del modelo educativo busca potenciar el desarrollo de la creatividad,
innovacion y emprendimiento en la comunidad universitaria, para lo cual construye un
ecosistema emprendedor que apoye iniciativas de emprendimiento con enfoque enla
sostenibilidad. El modelo considera a la cultura de la innovacion y el emprendimiento
como un eje fransversal que a fravés de la formacidon busca que los estudiantes
desarrollen competencias mediante la experiencia con enfoque multi y trans
disciplinario basado en las TIC para resolver problemas, proponer soluciones vy

aprovechar oportunidades que transformen y generen valor a la sociedad.

Para el desarrollo del TIC los estudiantes pueden aplicar las metodologias como el
Aprendizaje basado en problemas y el Aprendizaje basado en proyectos como se

detalla a continuacién: El ABP o Problem-Based Learning (PBL, por sus siglas en inglés) es
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una metodologia apropiada para el Modelo Educativo Ecoldégico Contextual de la
UPEC, “centrado en el estudiante”, donde el verdadero aprendizaje ocurre cuando se
enfrentan a los problemas concretos del contexto y en un ambiente lo mds cercano all

trabagjo.

Existen varias formas para aplicar la metodologia ABP, se sugiere aplicar diez pasos que

se describen a continuacion:

1.Planificacion

2.0rganizacién de los grupos

3. Presentacion del problema y aclaraciéon de téerminos
4. Definicion del problema

5. Lluvia de ideas

6. Planteamiento de respuestas e hipotesis

7. Formulacién de los objetivos de aprendizaije.
8.Investigacion

9. Sintesis y presentacion.

10.Evaluacién y autoevaluacioén

El Aprendizaje basado en Proyectos ofrece un marco de trabajo propicio para el
desarrollo de experiencias activas de ensenanza y aprendizaje. Propone acompanar a
los estudiantes en el desarrollo de proyectos de trabajo colaborativo orientados a la
realidad. El estudiante es protagonista de su aprendizaje y el docente una guia. Los
intereses del estudiantado se visibilizan en preguntas que los llevan a investigar,
desarrollar, descubrir y construir el conocimiento. El estudiante es protagonista de su
aprendizaje y constructor de su conocimiento. Los proyectos podian ser de diversos
tipos: obtener un producto material o simbdlico, resolver un problema, buscar respuestas
a intferrogantes o desarrollar experiencias orientadas a la adquisicion de conocimientos
o habilidades.
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Si el estudiante elige la opcidén de Trabajo de Integracion Curricular, con enfoque en

emprendimiento, se debe considerar para esta opcion lo siguiente:

Empresa en marcha donde participe de manera directa el estudiante, y se
considere la necesidad de mejora o potenciacion de su empresa. (TIPO A), La
empresa debe responder de manera directa al campo y drea del conocimiento
objeto de titulacion.

Proyectos encaminados al desarrollo de una idea de negocio a través de un plan
de negocio (TIPO B). La idea emprendedora debe responder al perfil profesional

del campo y drea del conocimiento objeto de titulacion.

Se considera una empresa en marcha (Tipo A), aquella que tiene la inscripcion en el

Servicio de Rentas Internas y registro de ventas, que la razdn de la empresa justifique

el perfil profesional del estudiante de acuerdo a la fitulacion a obtener; en esta

propuesta el estudiante debe proponer mejoras significativas en la empresa, ya sea

en las dreas de:

Innovacién en procesos: Si se implementan nuevos procesos o la mejora de los
actuales como fabricacion, distribucién, produccion, logistica, compras etc. Ello
con el objetivo de incrementar y mejorar la eficiencia de los recursos y la eficacia
de la empresa.

En bienes y/o servicios: Es cuando a partir de un bien y/o servicio se realizan
cambios significativos para mejorar sus funciones o resultados, también cuando
se lanza un nuevo bien o servicio al mercado.

Marketing: Cuando se desarrollan nuevos métodos de comercializacion, que
incluyen mejoras en el diseno de un bien y/o servicio, distribucién y promocién.
Este tipo de innovacion disruptiva trata de satisfacer mejor las necesidades de los
consumidores, de abrir nuevos mercados o de posicionar de manera novedosa
un bien y/o servicio de la empresa con el fin de aumentar las ventas o
posicionamiento en el mercado.

Nivel organizacional: Cuando se crean nuevos métodos vy disenos

organizacionales ya sea en las practicas de la empresa, la organizaciéon del lugar
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de frabajo o las relaciones exteriores. Es a través de nuevas prdcticas que se

mejora la cultura organizacional e incrementa como resultado la productividad

y competitividad del talento humano y de la empresa.

Los proyectos encaminados al desarrollo de una idea de negocio, (Tipo B) Son aquellos

en los que el estudiante propone un nuevo emprendimiento a partir de la elaboracién

de un plan de negocio, como resultado final el estudiante debe presentar el plan junto

con un producto minimo viable. (PMV), y la inscripcion en el Servicio de Rentas Internas

del nuevo negocio. Debe responder de manera directa al campo y drea del

conocimiento objeto de titulacion.

Para garantizar su rigor académico, el TIC con enfoque en emprendimiento

deberd guardar correspondencia con los aprendizajes adquiridos en la carrera.

EI TIC con enfoque en emprendimiento se estructura en dos etapas:

a) Plan de TIC con enfoque en emprendimiento
b) Informe final de TIC con enfoque en emprendimiento

El plan del TIC con enfoque en emprendimiento tendrd las siguientes fases:

1) Presentacion del Plan en formato digital.

2) Sustentacion y aprobacion del Plan.

3) Realizaciéon de los cambios en el Plan (de ser el caso).
4) Presentaciéon del Plan reformado en formato digital.

El Informe final del TIC con enfoque en emprendimiento tendrd las siguientes fases:

1) Presentacion escrita del Informe final

2) Predefensa

3) Realizacion de los cambios en el Informe final (de ser el caso).
4) Presentacién del Informe final reformado en formato digital.
5) Sustentaciéon del Informe final
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2. FORMATO BASICO PARA LA REDACCION DE TIC CON ENFOQUE EN
EMPRENDIMIENTO.

El trabajo se presentard en formato digital y podrd utilizar color en tablas y figuras, fuente
Century Gothic tamano 11, en diseno de hoja A4, con un interlineado de 1,5 lineas, con
margenes superior e inferior de 2,5 cm, el izquierdo de 3 cm vy el derecho de 2 cm. La
numeracion se realizard en la parte inferior derecha de las pdginas preliminares en
numero romanos (i, ii, iii, vi...... )., y a partir de las pdaginas de desarrollo en niUmeros
ardbigos (1, 2, 3, 4...... ). Adicionalmente se debe dejar un espaciado de 2,5 cm enfre
los titulos y el inicio del texto del parrafo siguiente en los preliminares, incluido los indices,

resumen, abstract e introduccion.

En las pdginas de inicio de los Capitulos el margen superior serd de 5 cm, las demds
pdginas iniciaran con margen normal. Se deberd respetar la jerarquizaciéon de titulos y
subtitulos. Los titulos y subtitulos deberdn ser numerados. Ningun titulo debe quedar all
final de una pdgina sin texto. No se deberd utilizar sangria al inicio de cada pdarrafo. El
espacio entre parrafos serd de 1,5 de inferlineado. No se colocard ningun tipo de pie
de pdgina ni encabezado, excepto la numeracion correspondiente de cada pdgina. El
uso de vinetas debe ser estandarizado (preferentemente puntos). Las citas bibliogrdficas
deben poseer las caracteristicas especificas del tipo de cita: Corta, Larga, Parafraseo

de acuerdo con las normas APA en su version mds actualizada

La UPEC utiliza las normas APA en su Ultima edicién para citar autor(es) y para hacer las
referencias bibliogrdficas, asi como también las referencias de tablas y figuras. El
formato, diseno de hoja, mdrgenes, fuente, tamano de letra, tablas y figuras, estilos de

titulos, entre otras, lo estipula la UPEC con la presente Guia Metodologica.

3. FORMATO DE PRESENTACION ESCRITA DEL PLAN DEL TIC CON ENFOQUE EN
EMPRENDIMIENTO. (TIPO A)

iNDICE

I. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1. NOMBRE DE LA EMPRESA

1.2. HISTORIA DE LA EMPRESA

1.3. BIENES : PRODUCTOS Y/O SERVICIOS OFRECIDOS
1.4. CLIENTES ACTUALES

1.5. SITUACION FINANCIERA
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1.6. EQUIPO GERENCIAL
1.7. DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD

1.8. JUSTIFICACION ACADEMICA

1.9. INNOVACION EN EL MODELO DE NEGOCIO PROPUESTO
Il. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Il. ANEXOS

I. DESCRIPCION DE LA EMPRESA . En este apartado el estudiante describe la situacion
actual de su empresa, el objeto acorde a su formaciéon profesional, sus problemas, la
oportunidad que identifica, la justificaciéon desde el punto de vista académico vy el
modelo de negocio propuesto para potenciar el mismo.

1.1. NOMBRE DE LA EMPRESA. Se debe describir el nombre actual de la empresa, diseno
corporativo y ubicacion. Hay que aclarar que la propiedad de la empresa en la que
se va a aplicar el plan de potenciacion debe llegar a méximo de segundo grado de
consanguinidad y primer grado de afinidad,

1.2. HISTORIA Y ORGANIZACION DE LA EMPRESA . Es importante hablar de la empresa,
cuando inicié, fundadores, motivacién inicial, proceso de crecimiento, mejora y
posicionamiento en el mercado, tipo de empresa, constitucion legal, niUmero de
empleados, misidn, vision, valores. Ademds deberd adjuntar como anexo una copia de
la inscripcidn en el Servicio de Rentas Internas del negocio vy las evidencias de que tiene
al menos tres anos de funcionamiento.

1.3. PRODUCTOS: BIENES Y/O SERVICIOS OFRECIDOS Describir los productos y/o servicios
que actualmente ofrece la empresa, con sus principales caracteristicas (calidad,
variedad, precios.

1.4. CLIENTES ACTUALES. Se debe dar a conocer el segmento del mercado a quien
actualmente atiende la empresa con sus principales caracteristicas.

1.5. SITUACION FINANCIERA. Se debe detallar los principales resultados e informacién
financiera de la empresa como: ventas mensuales, ganancia neta, endeudamiento,
activos. (Adjuntar evidencias)

1.6. EQUIPO GERENCIAL. Describir quien o quienes estdn a cargo de la empresa en el
aspecto administrativo, de produccidén o servicio, comercializaciéon y manejo de las
finanzas. Se puede utilizar un organigrama funcional.
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1.7. DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD. Se debe dar a conocer la importancia,
tfranscendencia y magnitud del problema de la empresa en marcha o del mercado.
Debe facilitar la comprensién de lo que se quiere potenciar. (Aplicar la metodologia
Aprendizaje basado en problemas — ABP).

Usualmente comienza con un planteamiento general que luego se lleva a lo especifico,
por ejemplo, cudl es la situacién de la empresa en marcha en el contexto de ofras
empresas similares para finalmente explicar las dificultades por las que atraviesa la
empresa en mencion. En el caso de que se detecte un problema, una oportunidad o
una necesidad en el mercado, se debe explicar como desde la empresa se puede
conftribuir a solventar el problema o necesidad, o al aprovechamiento de la
oportunidad. (Aplicar metodologia de Aprendizaje basado en proyectos — BPL)

1.8. JUSTIFICACION ACADEMICA. El estudiante debe justificar por qué desde su
formaciéon académica (tituacion puede aportar a la solucidon del problema, a la
satisfaccion de una necesidad o al aprovechamiento de una oportunidad en el
mercado, fomando como base todos los conocimientos y aprendizajes obtenidos a lo
largo de su carrera profesional.

1.9. INNOVACION EN EL MODELO DE NEGOCIO PROPUESTO. Explicar cudl es el modelo
de negocio propuesto a través del cual se va a crear, entregar y capturar valor
aplicando la innovacion. Para esto puede utilizar la plantilla del Business Model Canvas
, como se la puede observar en la figura 1.

10
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Figura 1.Plantilla Business Model Canvas
Fuente: Osterwalder (2004).

4. FORMATO DE PRESENTACION ESCRITA DEL INFORME DEL TIC CON ENFOQUE EN
EMPRENDIMIENTO (TIPO A).

CARATULA
CERTIFICADO DEL TUTOR
AUTORIA DE TRABAJO
ACTA DE CESION DE DERECHOS
AGRADECIMIENTO
DEDICATORIA

INDICE

INDICE DE TABLAS
INDICE DE FIGURAS
INDICE DE ANEXOS
RESUMEN EJECUTIVO
ABSTRACT
INTRODUCCION

I. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1.NOMBRE DE LA EMPRESA

1.2.HISTORIA DE LA EMPRESA

1.3.CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

1.4.DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD (JUSTIFICACION DEL PLAN DE POTENCIACION)
1.5.JUSTIFICACION ACADEMICA

11
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Il. ANALISIS DEL MERCADO

2.1. COMPETENCIA

2.2. PROVEEDORES

2.3. MERCADO OBJETIVO

2.4. VALIDACION DE LA DEMANDA

Il. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1. ANALISIS FODA

3.2. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO
3.3. ALIANZAS ESTRATEGICAS

IV. PLAN DE MARKETING Y VENTAS

4.1.PLANEACION DE PRODUCTOS (BIENES O SERVICIOS)
4.2 FIJACION DE PRECIOS

4.3.DISTRIBUCION

4.4 PROMOCION Y PUBLICIDAD

V. MODELO OPERATIVO
5.1. ANALISIS DE INFRAESTRUCTURA
5.2. REDISENO DE ESTRUCTURA Y GESTION

VI. EVALUACION FINANCIERA

6.1. INSUMOS

6.2. PROYECCION EN VENTAS
6.3. PRODUCCION

6.4. COMPRAS

6.5. GASTOS

6.6. INVERSIONES

6.7. PRESTAMOS

6.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

6.9. FLUJO DE CAJA

6.10. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
6.11. EVALUACION FINANCIERA

VIl. MODELO DE NEGOCIO

VIIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
IX. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

X. ANEXOS

(Las metodologias a aplicarse en todo el documento son: ABP y BPL con sus estructuras
dadas en el Modelo educativo UPEC)

e CARATULA

12
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La primera pdgina o cardtula presenta el nombre de la Universidad, Facultad y Carrera
en la cual estd inscrito el frabajo, con el logotipo de la institucion que serd de 4 cm de
alto y el ancho proporcional, contendrd el tema del trabajo en espanol, apellidos y
nombres del autor(a) y tutor (a), lugar y fecha como se detalla en la figura 2.

El tema (Titulo del Trabajo) debe ser conciso pero informativo, claro, preciso, no mds de
20 palabras preferiblemente y debe reflejar lo mas exactamente posible el contenido

central del frabagjo.

Calle Antisana y Av. Universitaria

13 Telf: (06) 2980837 - 2984435
info@upec.edu.ec

www.upec.edu.ec

Tuledn - Ecuador
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M O rg e n - :L-‘y
izquierdo 3 cm 2cm
FACULTAD DE INDUSTRIAS AGROPECUARIAS Y CIENCIAS AMBIENTALES

-
Century Gothic P » CARRERA DE ALIMENTOS

12 con negritas

Tres espacios

Century Gothic 12 con negritas, tipo oracion,

f intferlineado 1,5cm

N O e "

Tres espacios

Trabajo de Integracion Curricular previo a la

obtencion del titulo de Elija un elemento. en Elija un elemento.

Century Gothic 12 AUTOR(A): Haga clic aqui para escribir fexto.

con minuscula
alineado a la

derecha TUTOR(A): Haga clic o pulse aqui para escribir

Haga clic aqui para escribir texto.

fexto.

23/7 Century Gothic 12 con minUscula

Margen inferior Tulcan, 2023
2,5cm Figura 2.Formato de la cardtula del Informe final
Calle Antisana y Av. Universitaria
14 Telf: (06) 2980837 - 2984435
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e CERTIFICADO DEL TUTOR

Es la pagina que hace referencia al certificado de aprobacion por parte del tutor quien
debe certificar que el TIC con enfoque en emprendimiento tipo A se realizd bajo las
normas establecidas en la Codificacion del Reglamento de Régimen Académico y de
Estudiantes de la UPEC. El texto de esta pdgina se redacta conforme a las
especificaciones establecidas en la figura 3.

CERTIFICADO DEL TUTOR

Certifico que el/la estudiante (apellidos y nombres del estudiante) ... con el nUmero de
cédula ... ha desarrollado el Trabagjo de Integracion Curricular con enfoque en

emprendimiento, tipo A “...".

Este trabajo se sujeta a las normas y metodologia dispuesta en la Codificacién del
Reglamento de Régimen Académico y de Estudiantes de la UPEC, por lo tanto, se
autoriza la sustentacion de la presentacién para la calificaciéon respectiva.

(Apellidos- Nombres del Tutor )
Tulcdn, enero de 2023.

Figura 3.Formato certificado del tutor

e AUTORIA DE TRABAJO

En la pagina de autoria se indica el nombre del o los estudiantes, el titulo del TIC con
enfoque en emprendimiento tipo A , la autorizacion de uso de los contenidos a la
universidad conforme se detalla en el formato dado en la figura 4.

15
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AUTORIA DE TRABAJO

El presente Trabajo de Integracién Curricular con enfoque en emprendimiento tipo A
constituye un requisito previo para la obtenciéon del titulo de Ingeniero/a Licenciado/a
de la Camera de...cooiiiiii

Yo, (apellidos y nombres del estudiante) ...................... con cédula de identidad
NUMEIO.. e, declaro: que el trabajo es absolutamente original,
autentica, personal y los resultados y conclusiones a los que he llegado son de mi
absoluta responsabilidad.

(Apellidos -Nombres del Autor del TIC)

Tulcdan, enero de 2023.

Figura 4.Formato de la autoria de trabajo

e ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TIC

En el acta de cesidon de derechos del TIC se indican el nombre del o los estudiantes, el
titulo del TIC con enfoque en emprendimiento tipo A , la declaracién donde exime
expresamente a la Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus representantes
legales de posibles reclamos o acciones legales conforme se detalla en el formato de
la figura 5.

ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TIC

Yo, (apellidos y nombres del estudiante) ...................... declaro ser autor/a de los
criterios emitidos en el Trabajo de Integracion Curricular con enfoque en
emprendimiento tipo A & "y eximo expresamente a la
Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus representantes legales de posibles
reclamos o acciones legales.

(Apellidos -Nombres del Autor del TIC)

Tulcdn, enero de 2023.

Figura 5.Formato del acta de cesion de derechos del TIC
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e AGRADECIMIENTO

En la pdgina de agradecimiento se reconoce la colaboracién, asesoria, orientacion,
asistencia técnica, cientifica o financiera, ayuda o apoyo de los profesores, personas u
organismos que de alguna manera contribuyeron para la realizacion del trabagjo. El texto
no debe exceder de una hoja. Esta pdgina es opcional y se incluye a juicio del autor.

e DEDICATORIA

Enla pdgina de dedicatoria se mencionan las personas o instituciones alas que se desea
honrar con el TIC con enfoque en emprendimiento fipo A . Esta pdagina es opcional y se
incluye a juicio del autor.

o [NDICE GENERAL DE CONTENIDOS

Se escribird el término INDICE en mayUscula sostenida, centrada. Los titulos
correspondientes a las divisiones mayores o de primer nivel también se escriben en
mayuUscula sostenida, antecedidos por el numeral correspondiente. La indicaciéon de la
pdgina en la cual estdn ubicados se colocard en una columna ubicada en el margen

derecho.

o (NDICE DE TABLAS Y FIGURAS

Las listas de tablas y de figuras se incluirdn cuando el frabajo lo amerite. Consisten en
una relacién del nUmero y titulo de tablas y figuras (mapas, dibujos, planos, fotografias
y cualquier otra forma de ilustracion). Se escribird con mayuUscula inicial, seguida del
nUmero correspondiente. A continuacioén, la leyenda explicativa del contenido, con

mayuscula inicial.

o iINDICE DE ANEXOS

Los anexos constituyen la justificacion detallada y cuantitativa, pueden exponerse
como conjunto de cdlculos, grdficos o informacion estadistica de las decisiones
adoptadas y expresadas en la redaccion del informe.
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e RESUMEN EJECUTIVO

Sintesis corta, a espacio simple, del trabajo desarrollado. Expresa los aspectos relevantes
de la propuesta de mejora o potenciacion de la empresa en marcha , los resultados
obtenidos y las conclusiones a las que se ha llegado. Al final del resumen, en un mdximo

de dos lineas, se escribirdn las principales palabras claves (entre 3y 5).

e ABSTRACT

Es el resumen traducido alidioma inglés; que serd aprobado por un traductor certificado
y avalado por el Centro de Idiomas de la UPEC. Al final del abstract, en un mdaximo de

dos lineas, se escribirdn las principales palabras claves (enfre 3y 5).

e INTRODUCCION

Este apartado del informe de frabajo de integracién curricular con enfoque en
emprendimiento tipo A contine informacién de todo el proceso que se desarrolld para
dar cumplimiento a esta opcidon de titulacion.

I.DESCRIPCION DE LA EMPRESA .

En este apartado se debe detallar informacion de la empresa en marcha, referente a
nombre, diseno corporativo, una breve historia desde el inicio hasta la actualidad de la
empresa , la constituciéon juridica actual , de igual manera dar a conocer la
importancia, franscendencia y magnitud del problema de la empresa en marcha o del
mercado que se solventd, y el modelo de negocio propuesto para la potenciaciéon del
mismo. El estudiante debe justificar por qué desde su formaciéon académica pudo
aportar a la solucidn del problema, satisfaccién de la necesidad o al aprovechamiento
de la oportunidad para la potenciaciéon de su empresa, ftomando como base todos los
conocimientos y aprendizajes obtenidos a lo largo de su carrera profesional.

En conclusidn, se profundiza los aspectos presentados en el plan de TIC.

Il. ANALISIS DEL MERCADO

2.1.COMPETENCIA Conocer y andlizar la competencia es fundamental para una
empresa, identificar sus fortalezas y debilidades, oferta de productos(bienes o servicios)
similares y sus precios. Se recomienda utilizar la Matriz EFE .
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Segun David (2013), La matriz de evaluacion de factores externos EFE, permite que el
emprendedor resuma y evalué informacion econémica, social, cultural, demogrdfica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva. Existen
competidores directos e indirectos , en este andlisis se puede comparar la empresa en
marcha con los principales competidores en cuanto a productos, precios, mercado
objetivo, estrategias y poder de negociacion con la finalidad de determinar las
fortalezas, debilidades , oportunidades que permitan generar una ventaja competitiva
y potenciar la empresa.

También se puede utilizar el mapa de posicionamiento que permite identificar como los
consumidores perciben los productos y los de la competencia.

2.2. PROVEEDORES. En este apartado se debe identificar los principales proveedores de
la empresa incluyendo su ubicacion , portafolio de productos / servicios , estdndares de
calidad, precios y su poder de negociacién. Esta informacion servird para establecer la
o las estrategias mds adecuadas para potenciar la empresa, se recomienda utilizar la

tabla 1 para la identificacion de los proveedores.

Tabla 1. Identificacion de proveedores
IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Proveedores Portafolio de Ubicacién Estdndares de Precio
productos/servicios calidad(Alto, Medio, (Alto, Medio, Bajo)
Bajo)

2.3. MERCADO OBIETIVO. En este punto el estudiante con su empresa en marcha debe
definir su mercado objetivo, también llamado , mercado meta o target group, que es el
grupo de personas a las cuales va dirigido el bien o servicio. Los individuos que
pertenecen a este grupo presentan caracteristicas similares entfre si. Por ejemplo,
ubicacién geogrdfica, edad, género, nivel socioecondmico, aspectos de conducta o
estilo de vida entre otros. El mercado objetivo es una porcién del mercado potencial, es
decir, es el segmento que se selecciona entre aquellos que pueden adquirir su producto
(mercado potencial), para enfocar sus esfuerzos de marketing, estrategias de
comunicacion, investigacion de mercado para la innovaciéon y en general, para ofrecer

sus bienes y servicios.
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El mercado potencial es una parte del mercado total que tiene la capacidad de
adquirir el bien o servicio . Se habla de mercado potencial, porque tiene el potencial
para comprarlo, sin embargo, esto no implica que todos vayan a hacerlo , ni que se

precise crear productos especificos para ello.

De igual manera hay que ponerse en los zapatos del cliente y construir el perfil del
cliente. El perfil del cliente es un conjunto de informacion demografica, psicogrdfica y
de comportamiento que caracteriza al comprador ideal de una marca. Crear el perfil
del cliente sirve para facilitar la atraccion de consumidores ideales segiun las
caracteristicas de cada negocio. Se debe tener muy claro que el cliente ideal se ubique
en un modelo de negocio B2C (Business fo consumer, personas) o en el B2B (Business to
business, empresas). Se puede utilizar como herramienta el mapa de empatia, esta
herramienta busca describir al cliente ideal mediante el andlisis de seis aspectos que
permitirdn conocer a los clientes y a como relacionarse con ellos, con esto se puede
ofrecer productos, servicios y la atencién que ayude a que se comprometan con su

marca o negocio, como se detalla en la figura 6.

{Qué
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué {Qué
OYE? Y VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
:{Queé
DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Figura 6.Mapa de empatia del cliente
Fuente: innokabi.com
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2.3.VALIDACION DE LA DEMANDA. El estudiante debe validar el nuevo bien o servicio o
la innovacion que desarrolld para su propuesta de potenciacion. Generalmente la
identificacion de la demanda insatisfecha se ha convertido en un proceso complejo
que requiere investigacion de datos cuantitativos en cuanto a la oferta y demanda de
un bien y servicio en el mercado lo cual para un emprendedor se ha convertido en una
tarea dificil que muchas de las veces se la realiza manejando datos que no son reales
por la dificultad de conseguirlos, muchas de estas investigaciones se llevan a cabo con
el uso de técnicas tradicionales como encuestas realizadas a potenciales consumidores
sobre sus percepciones, gustos y preferencias sobre un bien o servicio que todavia no
existe o cual se fraduce en respuestas a conveniencia que no le dan la certeza de que
se va adquirir el bien o servicio. Se propone por tanto el uso de procedimientos y
herramientas de validacidn de nuevos productos o servicios a través de la
experimentacion basadas en el método Lean Startup.

Ries (2011), define el método Lean Startup como una filosofia de mercado que surge a
la luz como una nueva forma de hacer negocio. Segun esta metodologia no se habla
de una gran inversién de dinero para colocar un producto en el mercado, sino de
adecuar un producto a las necesidades del consumidor de manera innovadora. Los

cinco pasos bdsicos de este método son innovar, crear, medir, aprender y repetir.

Lean Startup es el lanzamiento de productos y negocios basado en el aprendizaje
validado, en la experimentacion cientifica y la iteracién con los clientes , aprender
pronto y muy barato , el objetivo es aprender experimentando y probando con los
clientes reales en el mercado. Los 3 pilares fundamentales son: como primer punto el
diseno de modelo de negocio, desarrollo del cliente o Customer Development , el
segundo un proceso formal que ayuda a validar el modelo de negocio y el tercer eje
fundamental es desarrollo &gil, la construccidén de productos de manera iterativa e

incremental.

El estudiante debe definir las hipdtesis que quiere validar , luego explica que producto
minimo viable desarrolld para validar la hipdtesis, en resultados muestra las métricas que
ha definido y obtenido, a continuacion, explica las definiciones estratégicas que se
tomaron en base alas métricas y lecciones aprendidas. (pivotar),para finalmente definir

sUs proximos pasos y necesidades de inversion.
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l1l. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. ANALISIS FODA.

Toda empresa requiere una vision estratégica detallada. El andlisis FODA, por ejemplo,
es muy importante para tener una perspectiva aterrizada de lo que se puede mejorar y

de lo que se debe aprovechar para potenciar la empresa.

Con base en este andlisis se puede plasmar las posibilidades de crecimiento de la
empresa , evidenciando el potencial que tiene. Estas posibilidades deben estar
enfocadas al propdsito que se requiera : si es para administradores, a sus
responsabilidades, y si es para inversionistas, a sus beneficios.

Las alianzas con las que cuenta la empresa o aquellas que desea explorar también son
una fuente de crecimiento que debe presentarse de forma clara, resaltando sus
objetivos y las ventajas que ofrecen. La finalidad de esta matriz es tomar decisiones de

mejora para la empresa.

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le
permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan

positivamente, efc.

Debilidades: Son aguellos factores que provocan una posicidon desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades

gue no se desarrollan positivamente, etc.
Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que
se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que permiten obtener

ventajas competitivas.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a

atentar incluso contra la permanencia de la empresa.
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Cabe mencionar que para este apartado se toma en cuenta los resultados de la matriz

EFE , que se abordd anteriormente en cuanto a oportunidades y amenazas se refiere.

3.2. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO En base al FODA se disenan estrategias para

potenciar la empresa basdndose en la fortalezas y oportunidades que le permitan un

crecimiento.

David (2013) , establece las siguientes estrategias de crecimiento:

Integracion hacia adelante: Consiste en apropiarse de los distribuidores o
vendedores al detalle, o incrementar el control sobre ellos.

Integracion hacia atrds: Buscar apropiarse de los proveedores de una empresa o
aumentar el control sobre los mismos.

Integracion horizontal: Buscar apropiarse de los competidores o aumentar el
control sobre Ios mismos.

Penetracion de mercado: Buscar una mayor participaciéon de mercado para los
bienes o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores
esfuerzos de marketing.

Desarrollo de mercado: Infroducir los bienes o servicios presentes en una nueva
drea geogrdfica.

Desarrollo de producto: Buscar aumentar las ventas a través de la mejora de los
bienes o servicios presentes o el desarrollo de nuevos.

Diversificacion relacionada: Agregar bienes o servicios nuevos pero relacionados
con los presentes.

El estudiante deberd elegir e implementar las nuevas estrategias que le permitan

alcanzar sus objetivos.

3.3. ALIANZAS ESTRATEGICAS Las alianzas estratégicas permiten a la empresa en marcha

colaborar en temas como comparfir experiencias, costos y recursos con Ssocios

estratégicos, socios industriales y socios inversores. El objetivo es establecer una red de

dliados que confribuyan al crecimiento y funcionamiento 6ptimo del modelo de

negocio, con el fin de potenciar el mismo.
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IV. PLAN DE MARKETING Y VENTAS. La realizacion de un plan de marketing es una parte
esencial de una orientacion proactiva hacia el mercado, las empresas que poseen unad
fuerte orientacién hacia el mercado realizan un permanente seguimiento de los clientes,
de la competencia y trabajan en equipo para crear soluciones que anadan valor a sus

clientes, para potenciar asi la empresa.

4.1. PLANEACION DE BIENES Y SERVICIOS. El estudiante con su empresa en marcha debe
explicar cudl o cudles son los bienes o servicios que desarrolld para potenciar la
empresa, por lo tanto, aqui debe presentar una descripcion detallada del bien y/o

servicio en cuanto a diseno, calidad, forma, insumos.

4.2. FIJACION DE PRECIOS. En este componente el estudiante debe explicar cémo
establecié sus precios orientados al mercado considerando los beneficios recibidos por

el cliente y también todos los costos.

4.3. DISTRIBUCION. Se debe describir el o los canales mds adecuados que permitieron

llegar a los clientes.

4.4. PROMOCION Y PUBLICIDAD. En este apartado se describe las estrategias de
comunicacion que permitieron construir notoriedad, reforzar un mensaje y estimular la

accion, a través de la promocion y publicidad.

V. MODELO OPERATIVO

5.1.ANALISIS DE INFRAESTRUCTURA. El estudiante con su empresa en marcha debe en
este punto realizar una descripcion de la infraestructura en lo que se relaciona a
ubicacién, tamano de la planta, capacidad de produccién, procesos de produccion,
estdndares de calidad, insumos, maquinaria, equipos y tecnologia disponible actual
de la empresa y en base a esto presentar la inversion que se realizd para potenciar la

empresa.
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5.2. REDISENO DE ESTRUCTURA Y GESTION. De ser el caso el estudiante debe presentar la
ejecucion del plan de recursos humanos en el que se especifique el nuevo personal,

funciones , habilidades , organigrama, politicas y estrategias.

VI. MODELO Y EVALUACION FINANCIERA. Aqui el estudiante que tfiene su empresa en
marcha presenta los resultados de su plan financiero que incluye insumos, proyeccion
en ventas, produccién, compras, gastos, inversiones, prestamos, punto de equilibrio, flujo
de caja, estados financieros proyectados, evaluacién financiera, para lo cual se anexa
la plantilla que le ayudara en este proceso. (PLANTILLA MI EMPRENDIMIENTO).

VIl. MODELO DE NEGOCIO. El estudiante deberd presentar su modelo de negocio

basado en el Business Model Canvas, como muestra la figura 7.

Socios E«‘, Actividades ‘L Propuesta %, Relaciones  ~~) | Segmentos -
N ) BEAL . g A
N | clave %2, f de valor > Qconclientes £ | decliente
cave oS5 =% ~& F*’
Recursos 2 Canales \VW
S U
clave &L ~
A
Estructura de costes J Fuentes de ingresos -
&F

Figura 7.Plantilla Business Model Canvas
Fuente: Osterwalder (2004).

VII.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES Se indican tres conclusiones del Trabajo de
Integracion Curricular con enfoque en emprendimiento tipo A en forma légica, concisa

y en orden de importancia.

IX.REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS Escribir a un espacio, con doble espacio entre una y

otra referencia. En cada referencia la primera linea comienza en el margen izquierdo y
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las demds van con sangria a 1,25 cm (francesa). Deben ser actualizadas (menos de
cinco anos) excepto en los casos donde se utilicen textos antiguos cuya referencia es

obligatoria.

X.ANEXOS Los anexos constituyen la justificacion detallada y cuantitativa, pueden
exponerse como conjunto de cdlculos, grdficos o informaciéon estadistica de las
decisiones adoptadas por el investigador y expresadas en la redaccion del informe. El
numero y contenido de anexos es libre, pudiéndose definir tantos anexos como sea

preciso.

Calle Antisana y Av. Universitaria

26 Telf: (06) 2980837 - 2984435
info@upec.edu.ec

www.upec.edu.ec

Tuledn - Ecuador
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5. FORMATO DE PRESENTACION ESCRITA DEL PLAN DEL TIC CON ENFOQUE EN
EMPRENDIMIENTO. (TIPO B)

iNDICE

I.DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO
1.1.NOMBRE DEL EMPRENDIMIENTO
1.2.DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD
1.3.JUSTIFICACION ACADEMICA
1.4.MODELO DE NEGOCIO INNOVADOR
Il. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
IILANEXOS

I.DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO . En esta unidad el estudiante describe su idea de
negocio, el problema que solucionard y la oportunidad de negocio que identifica , la
justificaciéon desde el punto de vista académico y el modelo de negocio innovador que
propone.

1.1.NOMBRE DEL EMPRENDIMIENTO. Se describe el nombre e imagen corporativa del
negocio.

1.2.DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD. Se debe dar a conocer la importancia,
franscendencia y magnitud del problema del mercado que se va a solucionar .Debe
facilitar la comprension de lo que se quiere crear . Usualmente comienza con un
planteamiento general que luego se lleva a lo especifico, por ejemplo, en el caso de
gue se detecte un problema o una necesidad en el mercado se debe explicar como
se puede identificar y aprovechar una oportunidad de negocio que se puede
transformar en emprendimiento.

1.3.JUSTIFICACION ACADEMICA. El estudiante debe justificar por qué desde su
formacién académica puede aportar a la solucidon del problema o al aprovechamiento
de la oportunidad, tomando como base todos los conocimientos y aprendizajes
obtenidos a lo largo de su carrera profesional.

1.4.MODELO DE NEGOCIO INNOVADOR Explicar cudl es el modelo de negocio
propuesto a través del cual se va a crear, entregar y capturar valor aplicando la
innovaciéon. Para esto puede utilizar la plantilla Lean Canvas , como se la puede
observar en la figura 8.
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PROBLEMA SOLWOON FROPFOSOION DE
VALOR UNSCA

METRICAS CLAVE

VENTAM WM CAL

SEGMENTO
DE CLENTES

CANMLES

ESTRUCTURA DE COSTES FULNO DL INGRESOS

Figura 8.Plantilla del Lean Canvas.
Fuente: Maurya(2010).

6. FORMATO DE PRESENTACION ESCRITA DEL INFORME DEL TIC CON ENFOQUE EN

EMPRENDIMIENTO (TIPO B).

CARATULA
CERTIFICADO DEL TUTOR
AUTORIA DE TRABAJO
ACTA DE CESION DE DERECHOS
AGRADECIMIENTO
DEDICATORIA

INDICE

INDICE DE TABLAS
INDICE DE FIGURAS
INDICE DE ANEXOS
RESUMEN EJECUTIVO
ABSTRACT
INTRODUCCION

I. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
1.1.NOMBRE DEL NEGOCIO
1.2.DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD

1.3.JUSTIFICACION ACADEMICA

Il. ANALISIS DEL MERCADO
2.1. COMPETENCIA

2.2. PROVEEDORES

2.3. MERCADO OBJETIVO
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2.4. VALIDACION DE LA DEMANDA

Il. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. ANALISIS FODA

3.2. VISION, MISION, VALORES, OBJETIVOS ESTRATEGICOS
3.3. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

3.4. FUENTES DE VENTAJAS COMPETITIVAS

3.5. ALIANZAS ESTRATEGICAS

IV. PLAN DE MARKETING

4.1.PLANEACION DE PRODUCTOS (BIENES O SERVICIOS)
4.2 FIJACION DE PRECIOS

4.3.DISTRIBUCION

4.4 PROMOCION Y PUBLICIDAD

V. PLAN DE OPERACIONES

5.1.UBICACION Y TAMANO DEL NEGOCIO

5.2.DISENO Y DISTRIBUCION DE INSTALACIONES
5.3.PROCESO DE PRODUCCION Y SERVUCCION

5.4. REQUERIMIENTOS DE INSUMOS, MAQUINARIA Y EQUIPOS
5.5.DISENO DE ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

VI. EVALUACION FINANCIERA

6.1. INSUMOS

6.2 PROYECCION EN VENTAS
6.3.PRODUCCION
6.4.COMPRAS

6.5.GASTOS

6.6.INVERSIONES

6.7 .PRESTAMOS

6.8.PUNTO DE EQUILIBRIO
6.9.FLUJO DE CAJA

6.10. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
6.11. EVALUACION FINANCIERA

VIl. MODELO DE NEGOCIO

VIIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
IX. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

X. ANEXOS
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e CARATULA

La primera pdgina o cardtula presenta el nombre de la Universidad, Facultad y Carrera
en la cual estd inscrito el frabajo, con el logotipo de la institucion que serd de 4 cm de
alto y el ancho proporcional, contendrd el tema del trabajo en espanol, apellidos y
nombres del autor(a) y tutor (a), lugar y fecha como se detalla en la figura 9.

El tema (Titulo del Trabajo) debe ser conciso pero informativo, claro, preciso, no mds de
20 palabras preferiblemente y debe reflejar lo mas exactamente posible el contenido

central del frabagjo.
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FACULTAD DE INDUSTRIAS AGROPECUARIAS Y CIENCIAS AMBIENTALES

/ QARRERA . COMPUTACK’)N _

<
|

Trabajo de Integracion Curricular con enfoque

previo a la obtencion del titulo de Elija un elemento. en Elija un elemento.

AUTOR(A): Haga clic aqui para escribir texto.
- Haga clic aqui para escribir texto.
TUTOR(A): Haga clic o pulse aqui para escribir

fexto.

W

Figura 9.Formato de la cardtula del Informe final

Calle Antisana y Av. Universitaria
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e CERTIFICADO DEL TUTOR

Es la pagina que hace referencia al certificado de aprobacion por parte del tutor quien
deben certificar que el TIC con enfoque en emprendimiento tipo B se realizd bajo las
normas establecidas en la Codificacion del Reglamento de Régimen Académico y de
Estudiantes de la UPEC. El texto de esta pdgina se redacta conforme a las
especificaciones establecidas en la figura 10.

CERTIFICADO DEL TUTOR

Certifico que el/la estudiante (apellidos y nombres del estudiante) ... con el nUmero de
cédula ... ha desarrollado el Trabajo de Integracion Curricular con enfoque en
emprendimiento, tipo B *...".

Este trabajo se sujeta a las normas y metodologia dispuesta en la Codificacién del
Reglamento de Régimen Académico y de Estudiantes de la UPEC, por lo tanto se
autoriza la sustentacion de la presentacién para la calificaciéon respectiva.

(Apellidos- Nombres del Tutor )
Tulcdn, enero de 2023.

Figura 10.Formato certificado del Tutor

e AUTORIA DE TRABAJO

En la pagina de autoria se indica el nombre del o los estudiantes, el titulo del TIC con
enfoque en emprendimiento tipo B , la autorizacidn de uso de los contenidos a la
universidad conforme se detalla en el formato dado en la figura 11.
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AUTORIA DE TRABAJO

El presente Trabajo de Integracion Curricular con enfoque en emprendimiento tipo B
constituye un requisito previo para la obtenciéon del titulo de Ingeniero/a Licenciado/a
de la Camera de...cooiiiiiii

Yo, (apellidos y nombres del estudiante) ...................... con cédula de identidad
NUMEIO.. e, declaro: que el trabajo es absolutamente original,
autentica, personal y los resultados y conclusiones a los que he llegado son de mi
absoluta responsabilidad.

(Apellidos -Nombres del Autor del TIC)

Tulcdn, enero de 2023.

Figura 11.Formato de la autoria de trabajo

e ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TIC

En el acta de cesidon de derechos del TIC se indican el nombre del o los estudiantes, el
titulo del TIC con enfoque en emprendimiento tipo B , la declaracion donde exime
expresamente a la Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus representantes
legales de posibles reclamos o acciones legales conforme se detalla en el formato de
la figura 12.

ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TIC

Yo, (apellidos y nombres del estudiante) ...................... declaro ser autor/a de los
criterios emitidos en el Trabajo de Integracion Curricular con enfoque en
emprendimiento fipo B : "y eximo expresamente a la
Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus representantes legales de posibles
reclamos o acciones legales.

(Apellidos -Nombres del Autor del TIC)

Tulcdn, enero de 2023.

Figura 12.Formato del acta de cesion de derechos del TIC
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e AGRADECIMIENTO

En la pdgina de agradecimiento se reconoce la colaboracién, asesoria, orientacion,
asistencia técnica, cientifica o financiera, ayuda o apoyo de los profesores, personas u
organismos que de alguna manera contribuyeron para la realizacion del trabagjo. El texto
no debe exceder de una hoja. Esta pdgina es opcional y se incluye a juicio del autor.

e DEDICATORIA

Enla pdgina de dedicatoria se mencionan las personas o instituciones alas que se desea
honrar con el TIC con enfoque en emprendimiento tipo B . Esta pdagina es opcional y se
incluye a juicio del autor.

o [NDICE GENERAL DE CONTENIDOS

Se escribird el término INDICE en mayUscula sostenida, centrada. Los titulos
correspondientes a las divisiones mayores o de primer nivel también se escriben en
mayuUscula sostenida, antecedidos por el numeral correspondiente. La indicaciéon de la
pdagina en la cual estdn ubicados se colocard en una columna ubicada en el margen

derecho.

« [NDICE DE TABLAS Y FIGURAS

Las listas de tablas y de figuras se incluirdn cuando el trabajo lo amerite. Consisten en
una relacion del nimero vy titulo de tablas y figuras (mapas, dibujos, planos, fotografias
y cualquier ofra forma de ilustracion). Se escribird con mayuscula inicial, seguida del
numero correspondiente. A continuacion, la leyenda explicativa del contenido, con

mayuscula inicial.

o iINDICE DE ANEXOS
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Los anexos constituyen la justificacion detallada y cuantitativa, pueden exponerse
como conjunto de cdlculos, grdficos o informacion estadistica de las decisiones

adoptadas y expresadas en la redaccion del informe.

e RESUMEN EJECUTIVO

Sintesis corta, a espacio simple, del trabajo desarrollado. Expresa los aspectos relevantes
de del proyecto encaminado al desarrollo de una idea de negocio a través de un plan
de negocio , los resultados obtenidos y las conclusiones a que se ha llegado. Al final del
resumen, en un maéximo de dos lineas, se escribirdn las principales palabras claves (entre
3y5).

e ABSTRACT

Es el resumen traducido alidioma inglés; que serd aprobado por un traductor certificado
y avalado por el Centro de Idiomas de la UPEC. Al final del abstract, en un mdaximo de

dos lineas, se escribirdn las principales palabras claves (entre 3y 5).

e INTRODUCCION

Este apartado del informe de frabajo de integracién curricular con enfoque en
emprendimiento tipo B contine informacién de todo el proceso que se desarrolld para
dar cumplimiento a esta opcidn de titulacion.

I. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

En esta unidad el estudiante describe el nombre del negocio, el problema que
soluciona y la oportunidad de negocio que identifica , de igual manera la justificacion
académica.

1.1.NOMBRE DEL NEGOCIO. Se debe describir brevemente el nombre y caracteristicas

del nuevo negocio.

1.2.DEL PROBLEMA A LA OPORTUNIDAD. Se debe dar a conocer la importancia,
tfranscendencia y magnitud del problema del mercado que se va a solucionar, en el

caso de que se detecte un problema o una necesidad en el mercado se debe explicar
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como se puede identificar y aprovechar una oportunidad de negocio que se puede

transformar en emprendimiento.

1.3.JUSTIFICACION ACADEMICA. Debe plantearse en base a coémo desde la formacion
académica del estudiante aplicando los conocimientos adquiridos durante su carrera

profesional ,aporta a la solucidn de problema o aprovechamiento de la oportunidad.

Il. ANALISIS DEL MERCADO

2.1.COMPETENCIA. Conocer y andlizar la competencia es fundamental para una
empresa, identificar sus fortalezas y debilidades, oferta de productos(bienes o servicios)
similares y sus precios. Se recomienda ufilizar la Maftriz EFE .

Segun David (2013), La matriz de evaluacion de factores externos EFE, permite que el
emprendedor resuma y evalué informacion econdmica, social, cultural, demogrdfica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva. Existen
competidores directos e indirectos , en este andlisis se puede comparar la empresa en
marcha con los principales competidores en cuanto a productos, precios, mercado
objetivo, estrategias y poder de negociacion con la finalidad de determinar las
fortalezas, debilidades , oportunidades que permitan generar una ventaja competitiva.

También se puede utilizar el mapa de posicionamiento que permite identificar como los
consumidores perciben los productos y los de la competencia.
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2.2.PROVEEDORES. Es importante identificar los principales proveedores a los que podria
acudir el nuevo emprendimiento incluyendo su ubicacién , portafolio de bienes /
servicios , estndares de calidad, precios y su poder de negociacion con la finalidad de
tomar la mejor decision frente a ello, se recomienda utilizar la tabla 2 para la

identificacion de los proveedores.

Tabla 2. Identificacion de proveedores
IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Proveedores Portafolio de Ubicacién Estdndares de Precio
productos/servicios calidad(Alto, Medio, (Alto, Medio, Bajo)
Bajo)

2.3.MERCADO OBIETIVO. En este punto el estudiante con su plan de negocio debe
definir su mercado objetivo, también llamado , mercado meta o target group, que es el
grupo de personas a las cuales va dirigido el bien o servicio. Los individuos que
pertenecen a este grupo presentan caracteristicas similares entre si. Por ejemplo,
ubicacién geogrdfica, edad, género, nivel socioecondmico, aspectos de conducta o
estilo de vida entre otros. El mercado objetivo es una porcién del mercado potencial, es
decir, es el segmento que se selecciona entre aquellos que pueden adquirir su producto
(mercado potencial), para enfocar sus esfuerzos de marketing, estrategias de
comunicacioén, investigacién de mercado para la innovacion y en general, para ofrecer

sus bienes y servicios.

El mercado potencial es una parte del mercado total que fiene la capacidad de
adquirir el bien o servicio . Se habla de mercado potencial, porque tiene el potencial
para comprar, sin embargo, esto no implica que todos vayan a hacerlo , ni que se

precise crear productos especificos para ello.

De igual manera hay que ponerse en los zapatos del cliente y construir el perfil del
cliente. El perfil del cliente es un conjunto de informacion demogrdfica, psicogrdfica y
de comportamiento que caracteriza al comprador ideal de una marca. Crear el perfil
del cliente sirve para facilitar la atraccion de consumidores ideales segun las
caracteristicas de cada negocio. Se debe tener muy claro que el cliente ideal se ubique

en un modelo de negocio B2C (Business to consumer, personas) o en el B2B (Business to
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business, empresas). Se puede utilizar como herramienta el mapa de empatia, esta
herramienta busca describir al cliente ideal mediante el andlisis de seis aspectos que
permitirdn conocer a los clientes y a como relacionarse con ellos, con esto se puede
ofrecer productos, servicios y la atencién que ayude a que se comprometan con su

marca 0 Negocio.

2.4.VALIDACION DE LA DEMANDA. El estudiante debe validar el bien o servicio o la
innovacion que desarrollé para su plan de negocio. Generalmente la identificacion de
la demanda insatisfecha se ha convertido en un proceso complejo que requiere
investigacion de datos cuantitativos en cuanto a la oferta y demanda de un bien y
servicio en el mercado, tarea que muchas de las veces se la realiza manejando datos
que no son reales por la dificultad de conseguirlos, muchas de estas investigaciones se
llevan a cabo con el uso de técnicas tradicionales como encuestas realizadas a
potenciales consumidores sobre sus percepciones, gustos y preferencias sobre un bien
o servicio que todavia no existe lo cual se traduce en respuestas a conveniencia que no
le dan la certeza de que se va adquirir el bien o servicio. Se propone por fanto el uso de
procedimientos y herramientas de validacion de nuevos productos o servicios a través
de la experimentacion basadas en el método Lean Startup.

Ries (2011), define el método Lean Startup como una filosofia de mercado que surge a
la luz como una nueva forma de hacer negocio. Segun esta metodologia no se habla
de una gran inversién de dinero para colocar un producto en el mercado, sino de
adecuar un producto a las necesidades del consumidor de manera innovadora. Los

cinco pasos bdsicos de este método son innovar, crear, medir, aprender y repetir.

Lean Startup es el lanzamiento de productos y negocios basado en el aprendizaje
validado, en la experimentaciéon cientifica y la iteracién con los clientes , aprender
pronto y muy barato , el objetivo es aprender experimentando y probando con los
clientes reales en el mercado. Los 3 pilares fundamentales son: como primer punto el
diseno de modelo de negocio, desarrollo del cliente o Customer Development , el
segundo un proceso formal que ayuda a validar el modelo de negocio y el tercer egje
fundamental es desarrollo agil, la construccion de productos de manera iterativa e

incremental.
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El estudiante debe definir las hipdtesis que quiere validar , luego explica que producto
minimo viable desarrolld para validar la hipdtesis, en resultados muestra las métricas que
ha definido y obtenido, a continuacion, explica las definiciones estratégicas que se
tomaron en base a las métricas y lecciones aprendidas. (pivotar),para finalmente definir

sUs proximos pasos y necesidades de inversion.
Il. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. ANALISIS FODA. En este apartado se debe desarrollar la matriz FODA con la finalidad
de tomar decisiones importantes para el nuevo negocio, en ella se deben determinar
las fortalezas que son las capacidades especiales con que cuenta el negocio, y que le
permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan
positivamente, etc.

Las debilidades siendo aquellos factores que provocan una posicidon desfavorable
frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,
acftividades que no se desarrollan positivamente, efc.

Las oportunidades que son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actla el negocio, y que
permiten obtener ventajas competitivas.

Las amenazas que son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia del negocio.

Cabe mencionar que para este apartado se toma en cuenta los resulfados de la matriz

EFE , que se abordd anteriormente en cuanto a oportunidades y amenazas se refiere.

3.2. VISION, MISION, VALORES, OBJETIVOS ESTRATEGICOS. Todo nuevo negocio requiere
de un planeamiento estratégico que guie todo el desarrollo de las actividades , una
vision de futuro que indique hacia donde se quiere llegar ; el cdbmo se va hacer, cuales
son los valores compartidos que tendrd el nuevo negocio y el planteamiento de

objetivos estratégicos por medio de los cuales se dard cumplimiento a la vision.
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3.3. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO Se deberd definir las estrategias mas adecuadas
para introducir sus bienes y/o servicio al mercado buscando un posicionamiento que
permita ganar e incrementar la cuota de participaciéon en el mercado.

3.4.FUENTES DE VENTAJAS COMPETITIVAS Se deberd describir las estrategias que se
utilizardn para  diferenciarse de la competencia y generar una ventgja lo
suficientemente sostenible que permita competir en el mercado.

3.5. ALIANZAS ESTRATEGICAS Las alianzas estratégicas permitird al nuevo negocio
colaborar en temas como compartir experiencias, costos y recursos con socios
estratégicos, socios industriales y socios inversores. El objetivo es establecer una red de
aliados que contribuyan al crecimiento y funcionamiento optimo del modelo de
negocio.

IV. PLAN DE MARKETING Y VENTAS. La realizacion de un plan de marketing es una parte
esencial de una orientacién proactiva hacia el mercado, los negocios que poseen una
fuerte orientacion hacia el mercado realizan un permanente seguimiento de los clientes,
de la competencia y trabajan en equipo para crear soluciones que anadan valor a sus
clientes.

4.1. PLANEACION DE BIENES Y SERVICIOS El estudiante con idea de negocio debe
explicar cudl o cudles son los bienes y/o servicios a desarrollar para su negocio, por lo
tanto, aqui debe presentar una descripcidn detallada de bienes y/o servicio en cuanto
a beneficios, calidad, diseno, empaque, marca, variedad, servicios post venta, Para

esto se basard en la validacion de hipdtesis realizada con la metodologia Lean Startup.

4.2. FIJACION DE PRECIOS. En este componente el estudiante debe explicar la manera
en la que establecerd sus precios orientados al mercado considerando los beneficios
recibidos por el cliente y también todos los costos. El mejor precio es el que el cliente
estd dispuesto a pagar.
En general, el precio se establece en funcién a:

e La percepcion que se tiene del bien o servicio.

e Laintensidad de la necesidad insatisfecha.

e El posicionamiento del producto o servicio en la mente de los consumidores.

e El poder adquisitivo del cliente.

e La estructura de costos del producto o servicio.
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e El precio de los productos competidores o sustitutos.

4.3. DISTRIBUCION. Se debe describir el o los canales mds adecuados que permitirdn
llegar al publico objetivo. En este punto, es necesario analizar cudles son los canales
de distribucién que la industria tiene, es decir:

2Se vende directamente a los clientes?

2Se utiliza representantes de ventas, distribuidores o agentes?

sCudles son las ventajas y desventajas de usar a terceros para vender?

2COmo accede a clientes "“valiosos”2

sCudntos distribuidores hay y como estan distribuidos geogrdficamente?

sLos distribuidores tienen algun poder de negociacion?

sLos distribuidores estdn asociados?

En la figura 13, 14, 15 y 16 se puede observar los canales de distribucion
fradicionalmente empleados para bienes de consumo, para bienes industriales, para

servicios, y productos de exportacion.

Productor Agente Mayorista (mercado Minorista (mercadio Consumidor
(Agricutar - (Transportsta - mayorist) ng 0 bodega) ad fnal

|
I

Productor — Delalsa Consumidor
(Agricutar) (Supermercado) final

| S— S
—
Productor Consumidor
(Agricuttor) — final
ﬁ H

Figura 13.Canales de distribucion para bienes de consumo
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Usuario

Distribuidor

industrial (Constructora)

Usuario
(Constructora)

Distribuidor

->

industrial

Figura 14.Canales de distribucion para bienes industriales

Productor
(Empresa de
Saquros)

Productor
(peluqueria)

Agente (Vendedor
0 intermediario)

Consumidor
final

H
Consumidor

final
H

Figura 15.Canales de distribucion para servicios
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Productor, g ) ‘
Agrculor ) Agenle debuicot Deallsta fiends, Cliente fira
Asociacion de Epariador loca | Flales supermercados y (enel

(intermeadiario) fﬁ?c?orﬁ;l%s

extranjero)

afines en el exfranjero)
exiranjero)

productores /
Cooperativas

Si el mismo productor exporta

Productor: pr—

Agricultor / Agente distribuidor Detallista (tiendas, Cliente final
Asociacidn de [ Filiales q supermercados y q (enel
produciores / comerciales en el afines en el extranjera)
Cooperativas extranjero extranjero)

Figura 16.Canales de distribucion para productos de exportacion

4.4PROMOCION Y PUBLICIDAD. En este apartado se describe las estrategias de

comunicacion que permitan construir notoriedad, reforzar un mensaje y estimular la

accion, a través de la promocion y publicidad.

El objetivo fundamental de la estrategia de promocién es comunicar y dar a conocer

al mercado objetivo las bondades del producto y/o servicio que se ofrece.

Las estrategias de promociéon estdn relacionadas con:

Actividades de publicidad.
Marketing directo.

Venta personal.
Promociones de ventas.
Cupones

Sorteos.

Promociones conjuntas.
Programas de fidelidad.

Relaciones publicas.

Otro aspecto que el emprendedor debe definir son los métodos de venta:

sSe venderd por teléfono?
2Se venderd por catdlogo?

sSe llamard y visitard directamente al cliente?
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e 3Se ufilizard la venta por correo electronico?

e 3Se adecuard una tienda?

e 3Se participard en ferias locales, nacionales o internacionales?

e 3Se hard publicidad por radio o television?

e 3Se utilizardn medios impresos como revistas y periddicos?

e 5Qué material promocional como videos, folletos, prospectos se le proporcionard

al vendedor para ayudarlo a cumplir con su objetivo de ventas?

V. PLAN DE OPERACIONES

5.1.UBICACION Y TAMANO DEL NEGOCIO. La ubicacion del negocio es muy importante,
pues debe tener como premisa el minimizar los costos de instalaciéon y aprovechar los

recursos del entorno, para satisfacer las exigencias del negocio. Se debe considerar:

e La proximidad a los clientes, si es un mercado local.

e La cercania alos proveedores de materiales e insumos.

e La conveniencia de estar muy proximos a la competencia y que no se pueda
diferenciar el bien y/o servicio, o estar cerca de ella para evidenciar la
diferenciacién del bien y/o servicio.

e Lafacilidad de acceso para clientes y trabajadores.

e La cercania a organismos e instituciones de relevancia para el negocio:
municipalidad, bancos, entre otros.

e La facilidad para acceder a servicios: suministro de agua, recojo de basura,
vigilancia 'y seguridad, estacionamiento, etc. Las posibilidades de
subcontratacion de parte de sus operaciones que no son estrictamente su
especialidad, puede ser de primera importancia. Por ejemplo, para productos
agropecuarios frescos y semiprocesados serd necesario contar con sistemas de
frio, asistencia técnica y otros servicios que confratar.

e Ladisponibilidad de mano de obra adecuada.

e Elmarco legal en la zona escogida.

e Elapoyo fiscal, econdmico, formativo o de asesoramiento que existan en la zona

para promover inversiones, como en el caso de los parques industriales.
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El tamano del negocio depende bdsicamente de la magnitud de la demanda que se

quiera cubrir.

5.2. DISENO Y DISTRIBUCION DE INSTALACIONES. La distribucién de las instalaciones tiene
gue ver con la adecuacién y orden de cada uno de los procesos productivos, es decir,
como se ordenard fisicamente la fabrica, la oficina o el taller, para que el trabajo se
desarrolle de manera eficiente. Una buena distribucion ayuda a minimizar los costos de
manejo y transporte de insumos y materiales, de almacenamiento, de flujos de
informaciéon y del proceso de entrada y salida de los productos, ademds de crear un
ambiente armodnico y agradable donde pueda desempenarse el personal. Para lograr
una buena distribucidn en planta se debe considerar aspectos como: Orden y
supervision, tiempos de produccion, circulacién, seguridad e higiene, flexibilidad.
Los nuevos negocios pueden emplear los siguientes modelos de distribucion fisica de las
instalaciones:

e Distribucion fija de las instalaciones

e Distribucion de las instalaciones en funcién a los procesos

e Distribucion de las instalaciones en funcién al producto
Sea cual sea el modelo propuesto, lo importante es que se acondicione el ambiente de
produccioén de tal manera que el tfrabajo fluya de forma ordenada y se optimicen los
recursos empleados, creando un espacio agradable a los tfrabajadores.
El estudiante puede presentar en este apartado el diseno de un plano que muestre la

distribucién de sus instalaciones.

5.3. PROCESO DE PRODUCCION Y SERVUCCION El proceso de produccion es el conjunto
de acciones encaminadas a generar, crear o fabricar un bien y/o servicio en un
determinado periodo. Un proceso de produccién involucra una serie de operaciones,
medios técnicos como herramientas, mdquinas y personal que posee las habilidades
necesarias para alcanzar los fines propuestos. Para establecer un proceso de
produccion es necesario:

1.Definir el flujo de operacion del bien y/o servicio.

2.Establecer los estdndares de calidad.
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3.Determinar cudles son los factores criticos para el cumplimiento de los estdndares de
calidad.

El concepto de servuccion aporta una vision particular de la gestiéon de un negocio que
se contempla como el sistema de produccidén del servicio, es decir, la parte visible de la
organizacion en la que se producen, distribuyen y consumen los servicios.

El flujograma es la representacion grafica del proceso productivo de un bien o servicio
en el cual se muestra la secuencia o el orden de las actividades y las acciones que se
desarrollan en cada una de las etapas del proceso productivo de un negocio. El
flujograma es un medio sencillo y claro para informar a los trabajadores de los procesos
y permite ver los cuellos de botella que puede tener el proceso, ayudando a establecer
las mejoras requeridas, la figura 18 muestra un ejemplo de un flujo del proceso
productivo de una panificadora, y la figura 19 un ejemplo del flujo del proceso de

servicio de un restaurante.

Seleccion y pesado H
— il omeado <
de materia prima >

‘ ¥
— Mezcla Enfrentamiento <+
— Fementacion

L Empagque 4
— Moldeado

Control y pruebas

Figura 17. Flujo del proceso productivo de una panificadora
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Figura 18.Flujo del proceso de servicio de un restaurante

En todo proceso de produccion de bienes y/o servicios es fundamental el proponer y

mantener indicadores de calidad.

5.4. REQUERIMIENTOS DE MAQUINARIA, EQUIPOS E INSUMOS

AqQui se enlistaran todas las maquinarias, equipos, e insumos que se requieren para

ejecutar el proceso productivo.

5.5. DISENO DE ESTRUCTURA Y REQUERIMIENTO DE RECURSOS HUMANOS

Un equipo de trabajo es fundamental para el éxito empresarial y se constituye en una
ventaja competitiva. Se requiere que el estudiante presente un organigrama del
negocio que viene a ser la representacion grafica de la estructura de una organizacion;
a fravés de este se puede conocer como se han agrupado las tareas y cudles son los
niveles jerarquicos en la misma .

No solo es necesario determinar las necesidades de personal sino las funciones y

responsabilidades que se asignardn por cada puesto de tfrabajo.
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VI. MODELO Y EVALUACION FINANCIERA Aqui el estudiante que inicia su
emprendimiento desarrollard todo su plan financiero que incluye insumos, proyeccion
en ventas, produccién, compras, gastos, inversiones, prestamos, punto de equilibrio, flujo
de caja, estados financieros proyectados, evaluacion financiera, para lo cual se anexa
la plantilla que le ayudard en este proceso. (PLANTILLA MI EMPRENDIMIENTO).

6.1. PRODUCTOS E INSUMOS. Se deben detallar los principales productos ofertados con
sus respectivas materias primas, insumos con cantidad y costo. Con esta informacion se

puede obtener y analizar el margen de contribucion.

6.2. PROYECCION EN VENTAS. Se presenta la estimacion de ventas mes a mes para el
primer ano y proyectadas para al menos los 5 primeros anos en cuanto a unidades y

dodlares.

6.3.PRODUCCION. Se debe realizar el plan de produccién para el primer afo,
relaciondndolo con el prondstico de ventas.

El “Plan de Producciéon”, entre otras cosas implica responder a la pregunta: 3Qué,
cudnto y cudndo se deben producir los bienes que se estimaron vender en el prondstico

de ventase

6.4.COMPRAS Hacer el plan de compras implica responder 3Qué, cudnto y cudndo se
necesitan comprar las materias primas que se estimaron consumir en el plan de
produccion.
Al terminar el plan de compras se debe obtener:
e El plan de compras propiamente dicho es decir las cantidades que se
necesita comprar de cada materia prima.
e La proyeccion de inventarios o de stock de materias primas que tendrd al final de
cada periodo.

e El presupuesto de compras, es decir el plan de compras valorizado.
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6.5.GASTOS. Se consideran todos los gastos estimados mes a mes para el primer ano y
posteriormente proyectarlos para 5 anos. Se deben tomar en cuenta los gastos de

produccion, mds ofros gastos administrativos.

6.6.INVERSIONES. El nivel de inversion que se necesitard hacer dependerd también del
volumen de ventas que se planea alcanzar, aunque seguramente, con una mirada del
proyecto de mediano y largo plazo.

Se entenderd como Inversion particularmente a aquella que se hace en bienes de uso,
es decir en bienes durables que se compran para ser utilizados durante varios anos, en
tal sentido el concepto de “Bien de Uso"” viene asociado al concepto de amortizaciéon

gue se utiliza para mostrar la pérdida de valor por el uso o desgaste del bien.

6.7. PRESTAMOS. Se debe especificar si existe la necesidad de un financiamiento externo

y presentar la tabla de amortizacion del préstamo de ser el caso.

6.8. PUNTO DE EQUILIBRIO. Se debe graficar y reflejar el punto de equilibro en unidades
vendidas y en ddlares para saber en qué momento el negocio empieza a generar

ganancias.

6.9.FLUJO DE CAIJA. Se debe mostrar el flujo de fondos vy flujo financiero proyectado del

negocio para el primer ano y para los 4 siguientes anos.

6.10. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS Se presentardn los estados de resultados

para las 5 primeros anos y el balance general para el final del primer ano proyectado.

6.11. EVALUACION FINANCIERA En este apartado el estudiante hard una evaluacién de
la conveniencia o no de invertir en el negocio. Ante todo se debe aclarar que se
sacardn conclusiones sobre la base de los supuestos que se fradujeron en datos que
luego se cargaron en la planilla; la calidad de las conclusiones dependerd de la validez

de los supuestos y datos calculados.
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Existen técnicas que ayudan a resolver estas cuestiones, si bien la aplicacion de las
herramientas de evaluacidon de proyectos requiere de conocimientos técnicos, se

proveen los cdlculos de Valor Actual Neto (VAN) y Tasa de Interna de Retorno (TIR).

VII. MODELO DE NEGOCIO. El estudiante deberd presentar su modelo de negocio para

el nuevo emprendimiento como lo muestra la figura 19, basado en el Lean Canvas.

PROBLEMA SOLUCON MROPFOSCION DE VENTAM EAMCIAL SEGMENTC
VALOR UNSCA DE CLENTES

METRICAS CLAVE CANMLES

ESTRUCTURA DX COSTES FU0 OC INGRESOS

Figura 19.Plantilla del Lean Canvas.
Fuente: Maurya(2010).

VII.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES Se indican tres conclusiones del Trabajo de
Integracion Curricular con enfoque en emprendimiento fipo B en forma ldégica, concisa

y en orden de importancia.

IX.REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS Escribir a un espacio, con doble espacio entre una y
otra referencia. En cada referencia la primera linea comienza en el margen izquierdo y
las demds van con sangria a 1,25 cm (francesa). Deben ser actualizadas (menos de
cinco anos) excepto en los casos donde se utilicen textos antiguos cuya referencia es

obligatoria.

X.ANEXOS Los anexos constituyen la justificacion detallada y cuantitativa, pueden
exponerse como conjunto de cdlculos, grdficos o informacion estadistica de las

decisiones adoptadas por el investigador y expresadas en la redacciéon del informe. El
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numero y contenido de anexos es libre, pudiendose definir tantos anexos como sea

preciso.

o ELABORACION DE TABLAS

El nUmero de tablas debe limitarse al minimo necesario para explicar el tema de la

investigacion a realizar.

Para identificarlas se usa “Tabla” y una numeracion ardbiga consecutiva, en el orden
como se van mencionando en el texto, omitiéndose la abreviatura de nUmero, ejemplo:
“Tabla 3". El titulo de la tabla debe ser auto explicativo, sin que se tenga necesidad de
recurrir al texto para entenderlo, debe escribirse con mayuUscula inicial y ubicarse en la
parte superior. Antes de que aparezca una tabla (o figura) debe hacerse una breve
referencia o mencién de la misma. La tabla no debe tener mds de 10 columnas
incluyendo la de los encabezados del margen izquierdo. Es necesario ser selectivo en
los datos presentados, evitando asi el recargo de informacién. La palabra Tabla junto
con el numeral y la palabra fuente irdn en negrita y centrado, prosigue un punto
seguido vy luego la descripcion tendrd el formato normal (sin negrita ni cursiva). El
tamano del titulo y la fuente conservaran 11 puntos, mientras que todo el cuerpo de la
tabla tamano 9. Las tablas deberdn ajustarse al margen (ancho) de la hoja. No habrd
espacio entre el titulo y la tabla. Si hay mds de una linea en el titulo se separan con
espaciado sencillo. Toda columna debe llevar un encabezado y sélo la primera letra de
éste va con mayuscula. Cuando es elaboracion propia no incluir fuente. Se debe evitar

utilizar informacién redundante en tablas y figuras. Ver ejemplo en la Tabla 3.

Tabla 3. Proveedores
IDENTIFICACION DE PROVEEDORES

Proveedores Portafolio de Ubicacion Estdndares de Precio
productos/servicios calidad(Alto, Medio, (Alto, Medio, Bagjo)
Bajo)
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e ELABORACION DE FIGURAS
Corresponde a los graficos, dibujos, fotos, mapas, diagramas, histogramas, u ofros, en
ellas el titulo se coloca en la parte inferior, precedida por la palabra “Figura” y el nUmero
correspondiente: “Figura 20". La palabra Figura junto con el numeral y la palabra fuente
irdn en negrita y cenfrado, prosigue un punto seguido y luego la descripcion tendrd el
formato normal (sin negrita ni cursiva). El tamano del titulo y la fuente conservaran 11
puntos. No habrd espacio entre el tfitulo y la figura. Los grdaficos representan valores
generalmente expresados en dos ejes de coordenadas. Se tendrd especial cuidado en
identificar la variable que se representa en cada eje. Los valores de las escalas deben
ser equidistantes y continuos. Cuando el valor inicial de la escala no parte de cero, se
indicard en el eje mediante una linea interrumpida. Los grdficos podrdn ser lineales, en
barras, pasteles, entre otros. Es altamente deseable que sean elaborados mediante un
programa o paquete de computacion especializado en grdficos. Las Figuras deberdn ir

cenfradas al margen de la hoja. Cuando es elaboracion propia no incluir fuente. (Ver

figura 20).
Socios —~—x [ Actividades 1 Propuesta By Relaciones (N) Segmentos Q
&~ i REX . : A
clave E&g clave 43, [ de Valor & [conclientes <& de cliente {2/_
Recursos Jo Canales
&
clave V‘
zats __
Estructura de costes /< || Fuentes de ingresos -

Figura 20.Plantilla Business Model Canvas
Fuente: Osterwalder (2004).
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e RECOMENDACIONES GENERALES SOBRE REDACCION

El texto estd constituido por pdrrafos. En un pdrrafo se debe desarrollar una idea central,
a menos que sea indispensable el tratamiento simultdneo de varias de ellas. Asi un
pdrrafo puede contener una oracién o idea principal. En fodo caso debe evitarse la
redaccion de pdrrafos con varias oraciones separadas sélo por comas. Los pdrrafos
deben presentar una secuencia y conexion tal que permitan la comprension cabal del
texto.

Los tiempos verbales deberdn ser en futuro en el plan de TIC y en tiempo pasado en el
informe final de TIC. Se debe evitar el uso de primeras personas singular o plural; ej.:
Realizamos..., o Hice un recorrido... Debe redactar en tercera persona. Cuando el autor
considere conveniente destacar su pensamiento, sus aportes o las actividades
cumplidas en la ejecucién del estudio, puede utilizar la expresién: el autor, o la autora.
Todos los capitulos deben comenzar en una pdgina nueva. El titulo se escribe en letras

mayusculas, debe estar centrado.
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