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INTRODUCCION 

El pasado 28 de septiembre de 2024, tuvimos la oportunidad de visitar la Universidad Politécnica Estatal del Carchi (UPEC) donde asistimos a una conferencia sobre administración de empresas. Durante esta visita, se abordaron temas fundamentales para la gestión y desarrollo de negocios, utilizando el Modelo Canvas como marco de referencia. Este modelo nos permitió explorar y comprender en profundidad varios componentes clave de un plan de negocios. 

Entre los temas discutidos y abordados en una dinámica con el grupo No° 6 con la estudiante de la UPEC Maryuri Abigail Arellano Rodriguez de 8° semestre de administración de empresas se destacaron el segmento de clientes, que nos ayuda a identificar y entender a un público objetivo; las relaciones clave, que son esenciales para mantener y fortalecer la conexión con los clientes; y los canales, que son los medios a través de los cuales se entrega una propuesta de valor, que define lo que hace único a un producto o servicio, y las actividades clave, que son las acciones fundamentales para el funcionamiento del negocio.

También se analizaron los recursos clave, que son los activos esenciales y necesarios para llevar a cabo las actividades, y los socios clave, que son las alianzas estratégicas que nos ayudan a alcanzar los objetivos de una empresa. Esta visita no solo nos proporcionó una visión integral de como estructurar y gestionar un negocio exitoso, sino que también nos inspiró a aplicar estos conceptos en nuestros propios proyectos.   





















OBJETIVOS

· Dar a conocer mediante este informe las actividades realizadas en la Feria del Libro Fest que se llevó a cabo en la UPEC, ubicada en la ciudad de Tulcán - Ecuador, el sábado 28 de septiembre del presente año.
· Describir la experiencia educativa vivida por cada uno de los socios de Aprendizaje del grupo No.6, pertenecientes a semestre 1 de la carrera de Administración de empresas de la Universidad de Nariño.
· Mostrar la documentación fotográfica realizada durante las actividades llevadas a cabo en la UPEC, tales como:
· Taller del modelo de negocios Canvas, Recorrido por la Feria del libro Fest, Recorrido por las instalaciones de la UPEC.
· Resaltar la importancia de la visita y el impacto que ha tenido en cada uno de los socios de aprendizaje del grupo No. 6.





























ACTIVIDAD UPEC
 
El pasado sábado 28 de septiembre, mis compañeros y yo estudiantes de administración de empresas de primer semestre, realizamos una salida a la Universidad Politécnica Estatal del Carchi (UPEC) con el propósito de ampliar sus conocimientos prácticos y académicos con relación a los contenidos vistos en clase. A las 7:15 salimos de nuestra universidad de Nariño, y llegamos a la ciudad de Tulcán a la universidad a las 8 de la maña, hasta este momento contamos con el acompañamiento del docente de administración Carlos Omar Ojeda.
La actividad programada inició a las 8:30, la cual fue dirigida por docente de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, esta actividad inició abordando temas fundamentales para la gestión y desarrollo de negocios, utilizando el modelo CANVAS el cual se utiliza para desarrollar, describir y analizar modelos de negocio de manera simple y clara, y así mismo facilitar la innovación y el ajuste a cambios en el entorno empresarial. Seguido de esta pequeña introducción a lo que es el modelo Canvas, pasamos a la siguiente actividad, en la cual se nos dio la oportunidad de conocer los diferentes emprendimientos de 11 estudiantes de la universidad UPEC. En esta actividad pasamos a realizar pequeños grupos conformados de 6 a 8 personas, los cuales eran guiados o liderados por el estudiante de la universidad UPEC que presentaban su emprendimiento; mi grupo de compañeros y yo (grupo No° 6) estuvimos acompañados por la estudiante Abigail Arellano Rodríguez de 8° semestre de Administración de empresas, la cual tenia como emprendimiento, vender ropa de bebé personalizada. En esta actividad pudimos entender en qué consistía cada uno de los 9 cuadros que conformaba el modelo Canvas, como son: 
1. Socios clave: Este módulo describe los proveedores y socios que ayudan al funcionamiento del modelo de negocio. Son las alianzas estratégicas que una empresa establece con otras organizaciones o entidades para optimizar sus operaciones, reducir riesgos o adquirir recursos esenciales para el éxito de su modelo de negocio. Estas asociaciones permiten a la empresa acceder a capacidades, recursos o conocimientos que no posee internamente o que sería costoso desarrollar por sí misma.
2. Actividades clave: son las acciones más importantes que una empresa debe realizar para que su modelo de negocio funcione de manera efectiva. Las actividades clave no son sólo los productos o servicios que desarrolla tu empresa, sino todas aquellas tareas imprescindibles y básicas para que todo funcione. Algunos ejemplos de actividades clave según el tipo de negocio son: enfocarse en actividades como el desarrollo, mantenimiento y actualización de software, así como la gestión de usuarios; actividades como la gestión de inventarios, la logística de envío y la atención al cliente son fundamentales. 
3. Propuesta de valor: es una estrategia que pone en marcha la empresa para distinguirse de sus competidores por algo en concreto y así obtener el beneplácito del público. Se trata de destacar en que es mejor un negocio y cómo va a beneficiar eso a las personas que utilicen esos servicios o productos y no los de la competencia. Algunos objetivos de la propuesta de valor son: 
· Distinguir la marca de la competencia. 
· Ofrecer una opción útil a los clientes para resolver sus problemas.
· Destacar lo que mejor hace la empresa. 
· Ofrecer confianza al público para el que se trabaja. 
4. Relaciones Clave: Es esencial interactuar con los clientes. Cuanto más amplia sea nuestra base de clientes, más importante será dividirla en diferentes grupos objetivo. Cada grupo de clientes tiene necesidades específicas. Al anticipar sus necesidades sabremos de qué manera y por qué medio nos comunicaremos con ellos. Un buen servicio garantizará relaciones positivas y estables con nuestros clientes en un futuro.
5. Segmentos de clientes: La segmentación de clientes es el proceso de agrupar a los clientes en función de características, necesidades y actitudes comunes, con la finalidad de que una marca pueda dirigir sus esfuerzos hacia los grupos más rentables de forma eficaz. Estos grupos de clientes son esenciales para definir campañas de marketing, identificar clientes potencialmente rentables y en el desarrollo de la lealtad del cliente 
Generalmente, este proceso se determina de acuerdo con características similares, como la personalidad o preferencias que se relacionan con los comportamientos que impulsan la rentabilidad del cliente.
6. Recursos clave: Los recursos clave son los medios que una empresa necesita para llevar a cabo sus actividades. Se pueden clasificar como recursos físicos, intelectuales, financieros o humanos. Los recursos físicos pueden incluir activos, tales como los equipos comerciales; los recursos intelectuales abarcan, entre otras cosas, el conocimiento, las marcas, las patentes y las certificaciones; los recursos financieros están relacionados con el flujo de fondos, las fuentes de ingresos y los recursos humanos. Y son esenciales para que el modelo de negocios funcione.
7. Canales:  Se encarga de los canales de comunicación, distribución y ventas. No se trata solo del contacto con el cliente y la forma en la que nuestra organización se comunica con la clientela. La ubicación de compra, la entrega del producto y los servicios provistos también son elementos decisivos. Los canales para los clientes tienen 6 etapas diferentes: conocimiento del producto, compra, entrega, evaluación, satisfacción y posventa.
8. Estructura de gastos: se refieren a la forma en que una empresa o organización clasifica y organiza sus gastos para gestionarlos de manera efectiva. Estas estructuras pueden variar según la naturaleza y tamaño de la empresa, pero generalmente incluyen las siguientes categorías: gastos fijos, gastos variables, gastos operativos, gastos no operativos. Alguno de los beneficios es:  mejora la gestión financiera, facilita la toma de decisiones, ayuda a identificar áreas de ahorro, permite comparar gastos con presupuestos, mejora la transparencia y responsabilidad
9. Fuentes de ingresos: se refiere a cualquier actividad, negocio, inversión o recurso que genera dinero o beneficios económicos para una persona, empresa u organización. Estas fuentes pueden ser: salario o sueldo Inversiones (acciones, bonos, etc.), negocios propios (emprendimientos), arrendamiento de propiedades, honorarios profesionales, regalías (derechos de autor, patentes, etc.), premios o reconocimientos, entre muchos otros.
Al terminar esta actividad y ayudar a los estudiantes de 8 semestre de Administración a llenar su modelo Canva, finalizamos con un pequeño recorrido por la Feria del Libro Fest, y además por algunas instalaciones de la universidad UPEC, después de este recorrido finalmente regresamos a la Universidad de Nariño sede Ipiales a las 1:30.
En conclusión, esta salida de visita a la UPEC nos resultó en una experiencia enriquecedora para los estudiantes, ya que nos permitió complementar nuestra formación teórica con experiencias prácticas en un entorno universitario de alto nivel. 
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CONCLUSIÓN 
A partir de la visita a la universidad UPEC la charla del profesor que nos brindó y los conocimientos que nos compartieron los estudiantes de dicha universidad nos queda como conclusión lo siguiente: 

· Nos permite ampliar nuestros conocimientos acerca de cómo funciona la carrera de administración de empresas  
· Nos brindó herramientas valiosas y conceptos interesantes como es la matriz, como esta matriz nos ayuda mucho en la planeación de empresas o emprendimientos incluyendo la parte de personalidad y conocimientos aprendidos. Conocimientos que fueron transmitidos en la charla las podemos aplicar en nuestro futuro profesional. 
· Estudiantes nos compartieron conocimientos valiosos a la hora de emprender o crear una empresa y como el emprendimiento va a influenciar positivamente en el mercado enfatizándose en que va a ser la empresa, a que clientes o consumidores están dirigidos, como hacer una planeación minuciosa antes de crear una empresa y como vamos a obtener recursos. 
· Como crear marketing y generar clientes o consumidores y de qué manera vamos a ganar dinero e implementar estrategias innovadoras para crecer mucho más en el mercado, utilizando herramientas tecnológicas y publicitarias
· Se nos permitió conocer las instalaciones de la universidad su organización y lo avanzada que esta tanto en infraestructura como en calidad educativa y profesional 
· Experiencia enriquecedora para nosotros como estudiantes de primer semestre en el programa de administración de empresas, pues nos inspiró a seguir explorando nuestros intereses en la administración de empresas y emprendimiento
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