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SEGMENTOS DE MERCADO
¿Para quién creamos valor?
Principalmente estudiantes de secundaria o universidad con dificultades académicas y que su fuente de ingreso sea superior en promedio a la de un salario mínimo vigente ya que representa un gasto adicional a sus necesidades básicas.

PROPUESTA DE VALOR
¿Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?
Proporcionamos la oportunidad de aprender desde un lugar cómodo, sin intermediarios, de forma rápida y efectiva.
¿Qué problema/necesidad estamos ayudando a solucionar?
Estamos solucionando el problema recurrente de los estudiantes teniendo dificultades en su educación académica tradicional, ofreciendo una alternativa.
¿Qué paquete de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?
Ofrecemos paquetes regulares y Premium, el Premium enfocado en estudiantes con previo avance en el tema a estudiarse, principalmente universitarios, por supuesto representará un costo adicional.

CANALES DE DISTRIBUCIÓN
¿Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?
Prefieren un canal de tipo directo en el cual prestamos el servicio utilizando el internet y las páginas web
¿Cómo establecemos el contacto actualmente con nuestros clientes?
Ellos se comunican por medio de la página web o nuestras redes sociales esperando nuestra respuesta
¿Cómo se conjugan nuestros canales?
Usamos canales de comunicación y de distribución directa informando para que el cliente haga su debida evaluación, lo adquiera y pueda disfrutar de lo que conlleva la compra.

¿Cómo se integran en las actividades diarias de nuestros clientes?
Hoy en día un gran porcentaje de población utiliza alguna herramienta con acceso a internet un gran promedio de tiempo, presentarnos por este medio no significa ninguna dificultad para el cliente.

RELACIONES CON EL CLIENTE
¿Qué tipo de relación esperan los diferentes segmentos de mercado?
Una atención personal dedicada KAM
¿Qué tipos de relaciones hemos establecido?
Asistencias personalizadas
¿Cuál es su costo?
Para nosotros no representa ningún costo específico
¿Cómo se integran en nuestro modelo de negocio?
Cuando el cliente adquiere el servicio representa un costo, de esa forma se integra al modelo

FUENTES DE INGRESOS
¿Por qué valor están dispuestos a pagar nuestros clientes?
Por un servicio eficaz, rápido y de calidad
¿Por qué pagan actualmente?
Por el servicio de asistencia personalizada
¿Cómo pagan actualmente?
Transferencias electrónicas y tarjeta de crédito
¿Cómo les gustaría pagar?
Por eficiencia, los mismos métodos que ofrecemos
¿Cuál es el total de ingresos?
Todos los ingresos dependen de la compra de las membresías o clases específicas


RECURSOS CLAVE
¿Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribución, relación con los clientes y fuentes de ingresos?
Recursos intelectuales y humanos

ACTIVIDADES CLAVE
¿Qué actividades clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribución, relación con los clientes y fuentes de ingresos?
Solución de problemas, uso de Plataformas/Red

ASOCIACIONES CLAVE
¿Quiénes son nuestros socios clave?
Creadores y expertos en Software 
Profesores y analistas
¿Quiénes son nuestros proveedores clave?
No aplica
¿Qué recursos clave adquirimos a nuestros socios?
No aplica
¿Qué actividades clave realizan los socios?
Creación y mantenimiento de la página web, asistencia personal.

ASOCIACIONES CLAVE
¿Cuáles son los costos más importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
Publicidad, pagos a los socios, mantenimiento
¿Cuáles son los recursos clave más costosos?
Los intelectuales ya que representan un costo a pagar a quien los maneje
¿Cuáles son las actividades clave más caras?
Uso de plataformas/red



LIQUIDACIÓN DE NÓMINA.
[image: ]Nota: Recibí algunas indicaciones de un estudiante de administración, por lo que el trabajo puede variar respecto al ejemplo





MATERIA PRIMA: NO APLICA


HERRAMIENTAS NECESARIAS PARA PONER EN MARCHA LA IDEA.

PC 
Energía
Internet
Servidores Online

HERRAMIENTAS Y SU PRECIO
PC: $2.699.000 
https://www.hp.com/co-es/shop/todo-en-uno-hp-24-df0008la-140t9aa.html?gclid=CjwKCAjwtfqKBhBoEiwAZuesiIUsPHW6Ej2a2zT2jb0QDYIsb8qXfV5K9wUCxA6T-ekhUznjflcwcxoCIpYQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds 
[image: C:\Users\Juli\Pictures\Saved Pictures\140t9aa_4.png]

Servicio de internet: $157.900 https://claro-promociones.co/s/claro-internet-i6/internet.html?keyword=Internet%20De%20Claro&gclid=CjwKCAjwtfqKBhBoEiwAZuesiAZMg7K-GekMEH7Pft47U14VkPX-dtAFWiXFAr6CBFfxl9IVZLm9JRoCLVAQAvD_BwE 
[image: C:\Users\Juli\Pictures\Saved Pictures\maxresdefault.jpg]

Servidores Online y su mantenimiento: $8.250 COP/mes* https://www.hostgator.co/?gclid=CjwKCAjwtfqKBhBoEiwAZuesiFCFQLtEGkWcOf3fH7i1Ga5Hx5TgT2WJvQrto2-I3Jch8KplxQ2tVRoC96EQAvD_BwE 
[image: C:\Users\Juli\Pictures\Saved Pictures\precio-pagina-web-1280x720.png]



Servicio de Energía: Su precio varía
[bookmark: _GoBack][image: C:\Users\Juli\Pictures\Saved Pictures\servicios-de-energia.jpg]

	
	VALOR EN PESOS PROMEDIO POR MES

	 ENERGIA
	 347.000

	 INTERNET
	 157.900

	 SERVIDORES ONLINE
	 8.250

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 



[image: Pin en Servicio al Cliente]Lo motiva cumplir adecuadamente su proyecto de vida
El hecho de no entender los temas planteados en sus clases
Repasa y asiste a sus clases
Ve y aprende diferentes temas académicos
Escucha a su profesor
Piensa en sus estudios y siente frustración al no poder ejercerlos adecuadamente





Analisis PHVA
[image: El ciclo PHVA Ejemplo de Aplicación de esta Herramienta de Calidad |  Blog-Top Punto Com]Invertir en el mantenimiento y optimización de la página web
Aumento de suscripciones, sin embargo, la página presenta fallas
El plan es ofrecer la mejor experiencia y calidad virtual
Adquirir servidores e internet de alta efectividad y calidad y tener un buen mantenimiento de estos




PROTOTIPO DE LA PÁGINA WEB


















TABLA DE AMORTIZACIÓN:

[image: ]

TIPOS DE FUENTES DE INGRESO


La venta de activos, es decir, la venta de ganancias que se obtienen debido a los productos, servicios o mercancía que maneja una empresa


El modelo de suscripción consiste en vender productos, servicios o contenido a una cartera de clientes de manera recurrente, a cambio del pago de cuotas periódicas, que normalmente son mensuales. 


Es un contrato de alquiler de un bien que un cliente firma con la entidad financiera por un periodo de tiempo. Al finalizar ese plazo, el cliente tiene la posibilidad de; adquirir el bien pagando el valor residual, renovar el contrato o devolver el bien. 


Cuota por uso, en este caso, el beneficio se genera por el uso de un servicio en particular


La concesión de licencias es una de las formas contemporáneas más poderosas de marketing y extensión de marca.


El corretaje es la remuneración que recibe un contratista o corredor de comercio por los servicios prestados a una persona u organización


Las atenciones a clientes o proveedores son gastos publicitarios que se realizan para promocionar la venta de tus productos o servicios
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Seleccione el trabajador a liquidar: Cleopatra Cleopatra

Concepto Porcentaje de recargo Factor Valor hora ordinaria Valor del recargo Valor de la hora con el recargo Ingrese las horas trabajadas Valor total

Recargo Nocturno 0,35 1,35 3.750                             1.313                             5.063                                                    2                                                                        10.125          

Hora extra diurna 0,25 1,25 3.750                             938                                4.688                                                    5                                                                        23.438          

Hora extra nocturna 0,75 1,75 3.750                             2.813                             6.563                                                    2                                                                        13.125          

Hora Ordinaria dominical o festivo 0,75 1,75 3.750                             2.813                             6.563                                                    1                                                                        6.563             

Hora extra diurna dominical o festivo 1 2 3.750                             3.750                             7.500                                                    3                                                                        22.500          

Hora extra nocturna dominical o festivo 1,5 2,5 3.750                             5.625                             9.375                                                    4                                                                        37.500          

Subtotal trabajo extra 36.563          

Subtotal recargo nocturno 10.125          

Subtotal trabajo dominical y festivo 66.563          



Horas extrsa, recargos nocturnos, dominicales y festivos

900.000                                                            

Sueldo de 
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Mapa de Empatia con el Cliente
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TABLA DE AMORTIZACIÓN CON CUOTA FIJA

MONTO PRESTAMOS $ 500.000

INTERES MENSUAL 1%

PERIODOS MENSUALES 24

CUOTA FIJA MENSUAL $ 23.536,74

N DE PERIODOS

SALDO INICIAL

CUOTA FIJA INTERES

ABONO A CAPITAL

SALDO FINAL

0 $ 500.000

1 $ 500.000 $ 23.536,74 $ 5.000 $ 18.536,74$ 481.463,26

2$ 481.463,26 $ 23.536,74 $ 4.814,63 $ 18.722,10$ 462.741,16

3$ 462.741,16 $ 23.536,74 $ 4.627,41 $ 18.909,32$ 443.831,84

4$ 443.831,84 $ 23.536,74 $ 4.438,32 $ 19.098,42$ 424.733,42

5$ 424.733,42 $ 23.536,74 $ 4.247 $ 19.289,40$ 405.444,02

6$ 405.444,02 $ 23.536,74 $ 4.054,44 $ 19.482,30$ 385.961,72

7$ 385.961,72 $ 23.536,74 $ 3.859,62 $ 19.677,12$ 366.284,60

8$ 366.284,60 $ 23.536,74 $ 3.662,85 $ 19.873,89$ 346.410,71

9$ 346.410,71 $ 23.536,74 $ 3.464,11 $ 20.072,63$ 326.338,08

10$ 326.338,08 $ 23.536,74 $ 3.263,38 $ 20.273,36$ 306.064,73

11$ 306.064,73 $ 23.536,74 $ 3.060,65 $ 20.476,09$ 285.588,64

12$ 285.588,64 $ 23.536,74 $ 2.855,89 $ 20.680,85$ 264.907,79

13$ 264.907,79 $ 23.536,74 $ 2.649,08 $ 20.887,66$ 244.020,13

14$ 244.020,13 $ 23.536,74 $ 2.440,20 $ 21.096,53$ 222.923,60

15$ 222.923,60 $ 23.536,74 $ 2.229,24 $ 21.307,50$ 201.616,10

16$ 201.616,10 $ 23.536,74 $ 2.016,16 $ 21.520,58$ 180.095,52

17$ 180.095,52 $ 23.536,74 $ 1.800,96 $ 21.735,78$ 158.359,74

18$ 158.359,74 $ 23.536,74 $ 1.583,60 $ 21.953,14$ 136.406,60

19$ 136.406,60 $ 23.536,74 $ 1.364,07 $ 22.172,67$ 114.233,93

20$ 114.233,93 $ 23.536,74 $ 1.142,34 $ 22.394,40 $ 91.839,53

21 $ 91.839,53 $ 23.536,74 $ 918,40 $ 22.618,34 $ 69.221,19

22 $ 69.221,19 $ 23.536,74 $ 692,21 $ 22.844,52 $ 46.376,67

23 $ 46.376,67 $ 23.536,74 $ 463,77 $ 23.072,97 $ 23.303,70

24 $ 23.303,70 $ 23.536,74 $ 233,04 $ 23.303,70 $ 0,00


