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INTRODUCCION

Para el presente trabajo se pretende unificar todas las tematicas vistas y estudiadas durante
este diplomado de profundizacién para tecnologias en gestion del marketing para el
emprendimiento social y de esta manera realizar y presentar un lienzo de CANVAS aplicado a el
proyecto social trabajado durante el transcurso de este curso denominado: “YO AYUDO A LA
SIERRA NEVADA DEL COCUY” y aplicar las diferentes estrategias de neuromarketing a la
campafa en un pitch que retne todas las indicaciones habil y fundamentadas académicamente

sugeridas anteriormente por la tutora de este diplomado la profesional Karen Salcedo Mosquera.

En las diferentes actividades que se desarrollan a nivel comercial el modelo CANVAS es
un elemento importante para el manejo de los diferentes productos, no solo para quien ofrece sino
para el reconocimiento de a quién va ofrecido lo que se estd comerciando, alli se pueden
identificar las diferentes estrategias que se quieren poner de manifiesto en cada una de las tareas
y lo que se debe seguir para lograrlo.

Asi mismo el desarrollo del pitch siguiendo los diferentes parametros y teniendo en cuenta
cada uno de los pasos que se deben seguir, permite llevar a la préctica estrategias que beneficien
la presentacion y oferta de lo que el empresario quiere entregar al consumidor, son dos elementos

béasicos en el contexto industrial que permiten llevar a la practica el producto ofrecido.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

v Consolidar editar y reestructurar el modelo de negocio en el lienzo CANVAS aplicando

todas las tematicas revisadas en las anteriores unidades del curso en mencion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Disefiar un modelo de negocio en el lienzo de CANVAS Unica propuesta de forma

grafica.

v" Disefiar un modelo de negocio en el lienzo de CANVAS Unica propuesta de forma escrita.

v' Editar y publicar un pitch relacionado con el proyecto de emprendimiento social trabajado

en formato digital con una duracién de 5 minutos.



DESARROLLO ACTIVIDAD

DESCRIPCION MODELO CANVAS

OBJETIVO GENERAL.: Reconocer ampliamente los diferentes procesos que se desarrollan
como idea de negocio, analizando la propuesta de valor que se le debe incrementar, los posibles
clientes, necesidades bésicas, recursos, costos y presupuestos que permitan identificar la
viabilidad de este.

IDEA DE NEGOCIO: La idea de este negocio nace cuando los investigadores se dan cuenta que
es necesario realizar los proyectos de mejoramiento del medio ambiente, desde donde nos
encontremos a nivel general, los visitantes y habitantes del sector y los visitantes comprenden
que estan causando dafos irreparables, que es necesario cambiar de actitud, especialmente
cuando se puede analizar que desde cualquier punto de vista se esta causando mucho mal a los
que nos rodea, a un elemento natural que dificilmente se puede restituir, lo que se puede hacer es

cuidar lo poco que gqueda.

En el huerto de cada uno de los hogares de los campesinos, crecen y se maduran cantidades de
frutas, y productos agricolas propios de la regién que se deben vender en el mercado a bajos
precios especialmente cuando hay cosecha, otros por su madurez se pierden, entonces deciden
trabajar cada uno de estos productos de forma ecolégica y promocionarlos en el lugar, buscando
con ellos no tener intermediarios para lo que cultivan, la inversion que se hace en maquinaria sera
posible recuperarla pronto y estarian fomentando la oferta de trabajo en la region; comprendiendo

que las tierras boyacenses son fértiles y productivas.

Se busca con este trabajo el ingreso de dinero para el sustento de las familias, la promocion del
cuidado del medio ambiente y la respuesta a muchas necesidades que seguramente en un futuro
no muy lejano, cuando la produccion aumente a causa de gran demanda y que se tenga que
balancear con la oferta sea posible encontrar respuesta a tantas necesidades y un buen trabajo por

un mejor futuro ambiental y econémico que brinde mejor calidad de vida.

DEFINIR EL PROYECTO: Se toma la decision de trabajar con el cuidado de la Sierra Nevada

del Cocuy que esta ubicada en los campos boyacenses y se especifica como razéon social “YO
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AYUDO A LA SIERRA NEVADA DEL COCUY”, para motivar el cuidado de propios y
visitantes a este majestuoso lugar aprovechando y disfrutando el cultivo de las frutas y otros
productos de forma natural, asi como su aprovechamiento y modo de preservacion; de acuerdo

con la demanda y a la produccién por las épocas del afio
¢Por qué surge esta idea?

Por las necesidades economicas presentes en las familias de los municipios aledafios y el deterior
del medio ambiente, especialmente de la sierra nevada a causa del turismo mal controlado y la

utilizacién de quimicos en la produccion
¢ Coémo iniciar?

Antes de tomar cualquier decision se piensa en lo que se oferta que tiene que tener un valor
agregado y se llega a la conclusion, que el valor agregado es precisamente lo que se estad
ofertando, un turismo bien organizado, el respeto por la naturaleza y productos naturales sin
aditivos no conservantes, libere de microrganismo y mala higiene por la manipulacion del

producto; ademas esta es una buena presentacion, produccion que se desarrolla libre de quimicos

Los socios aportan el capital necesario para trdmites y maquinaria, es decir de inicio, elaborando
los estatutos donde se consignan los compromisos, se requiere de capital humano, insumos en

materiales y tecnologia.
¢ Como ser legales?

Para legalizar el proyecto es necesario realizas las diferentes inscripciones a la DIAN, crear el
RUT, y teniendo en cuenta que se pretende comerciar con empresas de renombre es preciso
constituirse como una empresa SAS (Sociedad por Acciones Simplificadas), y hacer los
respectivos tramites; las empresas legalmente constituidas no pueden contratar con personas

naturales.

También se requiere de la creacion de imagen, se realizan las publicidades necesarias, para el
turismo, entre ello esta el propio eslogan, las etiquetas para el producto, el estilo de empaque y
demas elementos que nos puedan identificar y que no tengan ningun tipo de plagio de otros

productos, la marca del producto es elemento clave para el mismo.



¢ Como hacer clientes?

Con la buena publicidad de turismo, mostrando los hermosos paisajes, comunicandonos con el
mundo a traves de las herramientas tecnoldgicas, presentacion del producto, la atencion por parte
de quien oferta aqui el trabajo de Marketing es muy importante; pero por sobre todo la
amabilidad con que se llegue a las personas que adquieren el producto. La madurez y
responsabilidad fomentan el desarrollo del proyecto; se debe tener grandes visiones y trazar

metas ambiciosas.
¢, Qué logros se esperan?
Se requiere de hacer un andlisis de los posibles logros que se alcanzan y se distribuyen

A corto plazo: es decir en el término de un afio se debe haber alcanzado a recuperar la inversion
inicial y el sostenimiento del proyecto estar posicionados en los mercados de los municipios del
departamento de Boyaca, sobre pasar el 50% del turismo actual, y una vista majestuosa de los

lugares libre de basuras y contaminantes.

A mediano plazo: 5 afios turismo en grandes cantidades, recuperacion de parte de lo que
actualmente se ha perdido en la Sierra nevada y sus alrededores, acumular un plante en dinero,
expandir la produccién es decir generar mas trabajo y haber logrado el mercado de los productos
agricolas en algunos departamentos fuera de Boyacéa

A largo plazo: es decir en 10 afios haber crecido como empresa en un 100%, fomentar trabajo
interno y externo para muchas personas, tener clientes turistas y de comercio en todo el pais e
inicio de exportaciones a paises vecinos, tener un ambiente sano porque estd libre de
contaminantes, turismo internacional en grandes cantidades con la cultura de solo llegar al pie de

la nieve.
¢ Cuadl sera la clave general?

El trabajo unido, el respeto por lo que se hace, el cliente y la competencia, mejorar cada dia en
calidad y cantidad, la honestidad en lo que se ofrece, el cumplimiento en todas las actividades y

la generacion de empleo.



Lienzo del modelo de negocio de CANVAS para el proyecto: “YO AYUDO A LA SIERRA
NEVADA DEL COCUY”

Dizenio del fenzo grafice ™0 AYUDO A LA SIERRA NEVADA DEL COCUN™
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Fuente: Grupo colaborativo 110011-12, estudiante: Héctor Eduardo Pino.

Link del pitch aplicando estrategias de neuromarketing para el proyecto: “YO AYUDO A
LA SIERRA NEVADA DEL COCUY”

https://www.powtoon.com/online-presentation/d1RN9QGORQB/?mode=movie#/



https://www.powtoon.com/online-presentation/d1RN9QGQRQB/?mode=movie#/

CONCLUSIONES

Del anterior trabajo se concluye que la metodologia de CANVAS vy el mapa de empatia
son de gran importancia para la ejecucion y futuro de la propuesta de negocio, temiendo
en cuenta que nos ayuda a clarificar que quieren y cuales son los deseos de nuestros
clientes, y no solo esto, estas herramientas también nos reflejan si la propuesta en marcha
es rentable y tiene viabilidad en el entorno.

El Neuromarketing se presenta como una nueva forma de conquistar parte de la relacion
emocional que se establece entre las marcas y los consumidores.

El proceso estratégico es utilizado para planear, crea, ejecutar y evaluar la comunicacién
coordinada con el cliente poniendo al consumidor primero, sabiendo que la forma de
comunicarnos con ellos es a través de los canales de comunicacion que los rodean.

Esta actividad nos ayuda a que tengamos clara la forma de cémo podemos presentar un
proyecto o idea, por medio de estas grandes herramientas como son el Mapa de Empatia y
Lienzo de CANVAS aclaramos y mejoramos la construccion de nuestro proyecto.

Estas dos herramientas nos ayudaron a tener las ideas méas ordenadas sobre las
necesidades y oportunidades que con este proyecto podemos brindar a las comunidades
que se beneficien del él.

La aplicabilidad del mapa de la empatia y del modelo del lienzo de CANVAS queda
demostrada dado que son herramientas que nos permiten visualizar la estructura del
proyecto independiente de su tipologia social o idea de negocio y analizar, corregir y
mejorar su formato y su fondo.

Siendo asi una nueva forma de conocer la relacion entre el pensamiento y el
comportamiento de los consumidores, ayudando a las empresas a enganchar a mas
clientes, sin embargo, se requiere de estrategias claras porque no basta con conquistarlos
sino mantenerlos e irlos aumentando dia tras dia.

Con la elaboracién del CANVAS, se obtiene una visién importante especialmente en
cémo crear empresa, se siente en la realidad, y la idea de hoy es lograr una profesion y no

esperar a obtener un trabajo sino crearlo.



Cada una de estas actividades es un juego de palabras y numeros, que se plasman en
documento y que permite visualizar una idea de negocio, nos ubica en un plano real.

La elaboracion del pitch es muy importante, cada palabra que se diga, cada elemento que
se utilice tiene una razén de ser.

Se requiere planear los logros a corto, mediano y largo plazo, es alli donde se mide o se
hace un balance general de lo que se ha obtenido y en que se debe mejorar.
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