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INTRODUCCIÓN 

Las instituciones educativas deberían propiciar espacios y mecanismos que activen el 

intercambio colectivo del conocimiento, que influyan en la manera en que se desempeñan los 

puestos y los procesos de trabajo de las áreas afines a sus carreras, generando una red de 

colaboraciones adecuada para el aprendizaje y transferencia del conocimiento para toda su 

comunidad. 

Los estudiantes de grado superior, posgrados, incluso las MiPyMEs necesitan una atención 

específica para el desarrollo de sus habilidades y actividades educativas y laborales. Sin 

embargo, no siempre cuentan con los recursos humanos, materiales o servicios necesarios 

para llevar a cabo estas competencias. 

El objetivo de este proyecto es desarrollar un espacio Co-Learning (ya sea presencial, virtual o 

híbrido) para concentrar el aprendizaje de manera colaborativa y transferir este conocimiento a 

quienes lo necesiten o estén interesados en adquirirlo, a través de modelos y estrategias de 

aprendizaje tomando en cuenta las tendencias y necesidades del ambiente laboral 

correspondiente. 

  



CAPÍTULO I.  ANTECEDENTES DEL CASO Y MARCO TEÓRICO 

1.1 GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO 

Es el proceso que permite en una organización el capital intelectual aumente de forma 

significativa, mediante la resolución de sus problemas de forma eficiente, donde se podrá 

generar ventajas y oportunidades a lo largo del tiempo. Mantener una ventaja es casi imposible, 

se puede decir que las empresas u organizaciones deben incurrir a métodos que permitan tener 

una oportunidad en el mercado laboral, una de estas ventajas es el conocimiento, porque tiene 

como objetivo administrar el conocimiento, logrando que este sea una ventaja competitiva con 

respecto a sus similares. (Osorio Núñez, 2003) 

Es un proceso que facilita la trasmisión de informaciones a personas, de una manera 

sistemática y eficiente. Los componentes son esenciales en el proceso del conocimiento en una 

organización son:  

• La información es recogida y almacenada por un sistema de información con el que 

cuenta cada empresa, es decir facilitando la creación de un mando o cuadro de control 

y de un mando integral para la administración, si estos sistemas se encuentran bien 

estructurados y diseñados se podrá obtener información periódica y sistemática tanto de 

lo que ocurre dentro y fuera de la empresa u organización.  

• Las habilidades en cambio son más complicadas de trasmitir ya que implica adquirir 

nuevo conocimiento para el que las recibe lo cual supone más tiempo.  

• Las habilidades e informaciones útiles se trasmiten entre personas de una forma rápida 

y de esta manera aumenta la posibilidad de generar nuevo conocimiento que deriva en 

aplicaciones nuevas, mejoras en ciertas áreas y poder alcanzar nuevas oportunidades. 

 

1.2 CO-LEARNING: APRENDIZAJE COLABORATIVO 

Como lo indica (Calzadilla, 2002) en su artículo. El aprendizaje colaborativo es una propuesta 

de enseñanza-aprendizaje basada en los conceptos de cooperación, trabajo en equipo, 

comunicación y responsabilidad. La cooperación se realiza mediante tareas que son realizadas 

y supervisadas por todo el grupo, cuyos miembros han de actuar como ejecutores y evaluadores 

de las propuestas. El trabajo en equipo es fundamental, pero a diferencia del aprendizaje grupal, 



en el aprendizaje colaborativo no existe un líder, sino que cada uno actúa como líder en la tarea 

que le ha designado el grupo. Cada responsable de una tarea después la expone al equipo que 

actúa como evaluador, por ello la comunicación es de vital importancia en este tipo de 

aprendizaje.  

La evaluación ha de realizarse de forma compartida e incorporando aquellos aspectos que el 

grupo considere pertinentes después de discutirlos en su conjunto, de nuevo la existencia de 

una comunicación clara y directa dentro del grupo de trabajo es esencial para el éxito de este 

tipo de aprendizaje. El enfoque colaborativo destinado al aprendizaje se puede plantear desde 

dos puntos de vista o modalidades. Una de las modalidades es en la que colaboran distintos 

profesores para ofrecer herramientas de trabajo a los estudiantes.  

Se trata de colaborar conjuntamente en la elaboración de material para que los aprendices 

tengan una visión multidisciplinaria de los conceptos que les están enseñando. Para llegar a 

que este aprendizaje sea totalmente colaborativo, incluso los conceptos en el aula deberían de 

enseñarse de forma conjunta entre varios docentes, para que en una misma asignatura se 

pudieran tener distintos puntos de vista. Como podemos observar, el objetivo de este tipo de 

aprendizaje cooperativo es facilitar a los aprendices una enseñanza colaborativa. 

 

1.3 CARACTERÍSTICAS DEL CO-LEARNING 

Siguiendo con la opinión de (Calzadilla, 2002), las características que identifican y diferencian 

un aprendizaje colaborativo de otros tipos de aprendizaje son:  

a) La comunicación entre los miembros del grupo ha de ser fluida y las bases del liderazgo 

compartido han de ser conocidas y aceptadas por todos. 

b) Heterogeneidad de los componentes del grupo. Ello permite que los distintos puntos de 

vista de los componentes del grupo generen unas conclusiones más complejas y ricas. 

El consenso de las conclusiones a las que llega el grupo parte de puntos de vista distintos 

hace que el aprendizaje sea activo. 

c) Intersubjetividad de los conocimientos. Se comprende e interpreta un tema de forma 

compartida, por lo que los puntos de vista subjetivos se intercambian y discuten hasta 

obtener uno solo. 



d) Liderazgo individual. Cada miembro del grupo es su propio líder y ha de responder por 

las cuestiones que le son encomendadas por el grupo. Ello supone que el grupo discute 

las aportaciones de cada miembro por lo que ha de defender su interpretación y 

aportación a las tareas, puesto que la base del trabajo colaborativo es la puesta en 

común de las aportaciones individuales. 

 

1.4 MODELOS Y CANALES PARA LA TRANSFERENCIA DEL CONOCIMIENTO 

Las técnicas de gestión en las organizaciones deben permitir que exista una efectiva transición 

entre el conocimiento individual y el conocimiento organizativo, lo que implica facilitar un 

conjunto de condiciones orientadas a su creación y conversión o transferencia: Diseñar los 

objetivos o aspiraciones de la organización, es decir, conceptuar qué conocimientos 

estratégicos y, a partir de ellos, los de carácter táctico ligados a las actividades que desea 

realizar la organización, que deben ser desarrollados e implementados. Crear las condiciones 

para que se desarrollen nuevos conocimientos a través de un elevado nivel de autonomía a 

nivel individual y grupal. Promover la creatividad y la capacidad de cuestionar la validez de los 

supuestos existentes mediante procesos organizados de reflexión que favorezcan la búsqueda 

de nuevos modelos o marcos de referencia. Reducir las contingencias que puedan presentarse 

a los miembros de la organización mediante el acceso fácil a información. Amplificar los 

resultados que se generen (conceptos o procesos) hacia otras áreas de la organización, lo que 

permitirá su internalización y socialización, es decir, que se lleve a cabo el proceso de 

conversión necesario. Esta amplificación debería ser institucionalizada mediante 

procedimientos o rutinas. 

Los procesos de aprendizaje incluyen tanto la adquisición o autocreación de nuevo 

conocimiento (entendimiento/desarrollo cognitivo), y la aplicación de este nuevo conocimiento 

(hacer/desarrollo del comportamiento). (Patiño, 2009) nos da algunas distinciones que pueden 

ser hechas con respecto a los diferentes tipos de aprendizajes existentes son las siguientes:  

Aprender haciendo (Learning by doing). Durante el aprender haciendo, el saber-cómo (know-

how) es adquirido.  



El saber-cómo (Know-how) reside en los individuos, en rutinas organizacionales y en prácticas 

de manufactura. El progreso tecnológico es en gran parte asunto de experiencia práctica. 

Aprender usando (Learning by using). Uno de los propósitos principales del aprender usando 

es determinar las características de representación óptimas de un producto duradero desde 

que ellas afecten la vida útil del producto. A menudo los actores envueltos en este tipo de 

aprendizaje son los usuarios de la tecnología (generalmente las empresas), como los 

desarrolladores de tecnología.  

La diferenciación de estas dos últimas formas de aprendizaje reside en que el primero (learning 

by doing) genera un aumento basado en los procesos de producción (desarrollo de las 

habilidades en la producción), y el segundo (learning by using) genera un aumento como 

resultado del uso subsecuente del producto (el contexto de aplicación de un nuevo producto).  

Ambos aprendizajes caracterizan los tipos de conocimiento los cuales no pueden se deducidos 

a partir de leyes y principios científicos y metodológicos. Este no puede ser aprendido mediante 

procesos de educación formales. Lo que los individuos adquieren es la capacidad para hacer o 

utilizar cosas efectivamente, así como para resolver problemas relacionados a los procesos de 

hacer (doing) y usar (using).  

Aprendizaje por búsqueda (Learning by searching). Durante el aprendizaje por búsqueda, el 

saber-porqué (know-why) se adquiere. El aprendizaje por búsqueda está relacionado con la 

búsqueda sistemática y organizada de nuevo conocimiento. Las empresas pueden aprender 

por la búsqueda del conocimiento existente disponible, el cual, combinado con su stock de 

conocimiento puede llevar al desarrollo de nuevas productos y procesos. Sinónimos de 

aprendizaje por búsqueda son Investigación y Desarrollo (I+D), y “Aprendizaje por estudio”.  

Aprendizaje interactivo (Learning by interacting). El aprendizaje dentro de los Sistemas 

Innovadores (SI) en el centro del análisis y apunta específicamente a la importancia del 

aprendizaje entre usuarios y productores. El argumento principal es que la innovación exitosa 

es en alto grado dependiente de contactos usuario-productor cercanos y persistentes. Andersen 

y Lundvall (1988) exponen que el aprendizaje interactivo es la base para muchas innovaciones 

incrementales, y que las experiencias de aprendizaje y menores innovaciones son 

prerrequisitos importantes para otras innovaciones más radicales.  



Este último tipo de aprendizaje (interactivo) es particularmente importante para los procesos de 

innovación debido a la transferencia de conocimiento que se da entre los actores involucrados 

de dichos procesos.  

El aprendizaje no se limita exclusivamente a las universidades o a los profesionales, la realidad 

actual obliga a que los procesos de aprendizaje sean considerados por la sociedad en su 

conjunto la cual integra todo un sistema el sistema económica y consecuentemente todo el 

sistema innovador (SI).  

El proceso de innovación, como un proceso complejo y continuo, requiere de interconexión 

entre los distintos actores que participan en un proceso de aprendizaje mutuo.  

El proceso de creación de conocimiento es un proceso de aprendizaje continuo y acumulativo, 

en el cual el conocimiento acumulado anteriormente aumenta la capacidad para ganar más 

conocimiento y aprender subsecuentes conceptos más fácilmente (Bhatt, 2000). El aprendizaje 

y la creación de conocimiento pueden tener lugar en varios niveles sociales. De hecho, tales 

niveles pueden ser diferenciados entre los procesos de aprendizaje individual y los procesos de 

aprendizaje colectivos. Si bien el aprendizaje es ante todo un proceso individual, este no tiene 

lugar solamente en el nivel individual. El aprendizaje debe ser visto como un proceso interactivo, 

co-dependiente de la comunicación entre la gente o las organizaciones con diferentes tipos de 

conocimiento requeridos. Por lo tanto, el aprendizaje también ocurre a través de las empresas 

y las organizaciones al aprender de manera interempresarial e interorganizacional, de una 

manera institucional cruzada y finalmente en todo el sistema (Archibugi, Held & Kohler, 1998).  



CAPÍTULO II.  PRESENTACIÓN Y DESCRIPCIÓN DEL CASO 

2.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

Uno de los retos de las instituciones y empresas, particularmente de las micro, pequeñas y 

medianas empresas (MiPyMEs) que operan a nuestro alrededor, es el desarrollo de 

competencias laborales y aprendizaje colectivo de sus integrantes. Lograr este reto les 

permitiría una difusión de transferencia de conocimiento y a su vez a sus integrantes altamente 

capaces en las actividades y competencias que llegarán a desarrollar. Esta difusión tiene como 

consecuencia de lograr que las habilidades, competencias y capacidades de los integrantes de 

las instituciones y empresas generen los diferentes recursos necesarios para desarrollarse y 

cumplir con las metas que se hallan trazado. 

El área profesional o laboral recoge las competencias que se exigen a un egresado o profesional 

para desempeñar adecuadamente las tareas laborales en un ámbito determinado (experiencia). 

Sin embargo, las instituciones enfrentan los procesos de enseñanza y aprendizaje con una 

docencia convencional, lo que impide concretar un modelo de prácticas educativas para el 

desarrollo de capacidades y habilidades cognitivas basado en competencias. 

Estas competencias deberían ser trabajadas desde las instituciones de educación superior, ya 

que requiere la adquisición y el desarrollo del conocimiento aplicado, es decir, desarrollar la 

capacidad de resolver problemas, de experimentar, de diseñar las diferentes competencias que 

permiten transferir los conocimientos teóricos a la praxis laboral. 

 

2.2 SEGMENTO DE MERCADO 

Este proyecto está destinado a estudiantes de grado superior, posgrados, universidades que 

busquen un mejor desarrollo enfocado a la capacidad profesional y laboral de sus estudiantes 

y MiPyMEs que busquen mejorar las capacidades y habilidades de sus integrantes 

desenvolviendo todo este conocimiento en el crecimiento de la empresa. 

El nicho de mercado inicial está primeramente enfocado a ciudades con alta concentración de 

Instituciones educativas en su mayoría de carácter público debido a que cada vez son más las 

empresas que requieren profesionales con experiencia o conocimiento específicos o enfocados 

a ciertas áreas. 



Según el INEGI, en el periodo quinquenal (2015-2020) hay un porcentaje del 24% de la 

población con nivel educativo de media superior, por lo que gran parte de esta población está 

próxima a cursar sus estudios superiores, así como un 21.6% con un nivel educativo superior, 

que nos indica que una parte están próximos a integrarse al ambiente laboral, y otra parte ya 

forma parte de ellos. Por lo que la adquisición de conocimientos en sus áreas profesionales es 

indispensable para su crecimiento profesional. 

 

Ilustración 1. Nivel de Educación en México. INEGI 

 

2.3 PROPUESTA A LA PROBLEMÁTICA 

Este proyecto busca aumentar la transferencia de conocimiento que aporte y alimente las 

habilidades y el desempeño de los estudiantes y MiPyMEs. Les ayudará a prepararse para 

poder ejercer cada vez mejor su profesión respaldada por la trasferencia de conocimientos 

obtenidos a través de las actividades, cursos, capacitaciones, tutorías y talleres desarrolladas 

de manera colaborativa que les permitirá desenvolverse en el área profesional. 



Nos referimos a este proyecto como un “Espacio Co-Learning” debido a que, para obtener el 

conocimiento, necesitamos del trabajo colaborativo de personas interesadas (estudiantes, 

profesionales, expertos o conocedores de los temas) interesadas en concentrar y trasmitir este 

conocimiento para lograr difundirlo a otras personas lo aprendan y logren desarrollar nuevas 

aptitudes o mejoren habilidades que ya tengan. 

Esta transferencia de conocimiento colaborativa no sólo implica mejores oportunidades 

laborales a futuro, sino una mejor calidad de vida, brindándole una mejor capacidad en futuros 

proyectos y en la toma de decisiones de su entorno. 

Además, como futuros profesionales y empresarios, podrán integrarse a diferentes campos de 

trabajo nutridos de un amplio conocimiento obtenido de un ambiente de diversidad que 

beneficiará a todos y les abrirá oportunidades y fuentes de trabajo en distintas áreas donde lo 

pueden aplicar. 

 

2.4 ESTADO DEL ARTE 

2.4.1 La relevancia del conocimiento 

La generación del nuevo conocimiento, el progreso tecnológico y la innovación son factores 

determinantes en el crecimiento de una economía. Los países industriales de hoy en día 

experimentan procesos que tienden a formar sus sociedades e industrias en Economías 

basadas en el Conocimiento. En este desarrollo el flujo de bienes en la mayoría de los campos 

económicos es y será sustituido pronto por el flujo de conocimiento e información. Debido a la 

cada vez más intensa competitividad internacional, los países y las regiones son apremiados 

por mejorar sus capacidades de generar rápidamente y difundir el conocimiento. 

Consecuentemente, el reconocimiento de la naturaleza interactiva de los procesos de 

innovación ha resultado en la diferenciación temprana entre la innovación (producción del 

conocimiento) y la difusión (flujo del conocimiento). 

De hecho, la característica más destacada de la producción de conocimiento resultante en la 

innovación es el hecho de que el conocimiento, en términos de habilidades y capacidades, es 

el insumo más importante. No obstante, aunque la creación del conocimiento y su asimilación 

forman parte de un único proceso; las empresas necesitan absorber, crear e intercambiar 



conocimiento de manera interdependiente. En otras palabras, la innovación y la difusión 

usualmente emergen como resultado de un proceso interactivo y colectivo dentro de una red 

de conexiones personales e institucionales las cuales evolucionan con el tiempo Fisher (2001). 

Desde el punto de vista de la cooperación, es justamente esta naturaleza sistémica e interactiva 

de la innovación la que lleva a la percepción del papel fundamental de los vínculos entre el 

sistema de producción de conocimientos y el de producción de bienes. En consecuencia, la 

relación entre la ciencia y actividad productiva es cada vez menos casual y más sistémica. 

 

Ilustración 2. Flujo del conocimiento. 

Otras definiciones del conocimiento se refieren básicamente a visiones menos prácticas y más 

filosóficas que se tiene del mismo (Nonaka & Takeuchi, 1995). Así se tiene que:  

Desde el punto de vista Occidental, se establece que el conocimiento son las “creencias 

justificadas por la verdad”, concepto introducido por Platón. Bajo esta idea se entiende que 

conocimiento son las creencias, aunque erradas, que son respaldadas por la verdad aparente.  

Hessen (1926) establece que el conocimiento es la imagen percibida por el sujeto conforme al 

objeto observado, dado que le es imposible conocer la totalidad del objeto.  

Desde el punto de vista Oriental, se establece la inseparabilidad entre el ente pensante y su 

hábitat, con lo que se establece que el conocimiento refleja la percepción del objeto en 

observación a través del medio que permite conocerlo. Dicha visión representa en gran parte el 

pensamiento de Hessen.  



Desde el punto de vista filosófico, el término conocimiento ha ocupado un lugar importante 

dentro del trabajo de muchos pensadores a través de la historia, tales como Platón, Aristóteles, 

Santo Tomas de Aquino, Descartes, Kant, Hegel, Marx, Nietzsche, Heidegger, Sartre, entre 

otros. No obstante, la definición del término conocimiento está muy lejos de ser única y precisa.  

En general, diferentes teorías del conocimiento (Wentscher, 1927; Hessen, 1926) representan 

el pensamiento de las diferentes escuelas pensadoras, quienes debaten las bases de certezas 

(existencia del sujeto, existencia del objeto, totalidad de la capacidad cognitiva, etc.) que definen 

sus teorías en torno al sujeto, el objeto, el medio y el mensaje. 

Algunas características claves del conocimiento son las siguientes:  

• El conocimiento no es un recurso escaso: Este puede ser expandido infinitamente. 

El conocimiento es acumulativo, con cada idea creada al final; mientras que las 

máquinas se deterioran y deben ser reemplazadas (Grossman & Helpman, 1991).  

• El conocimiento es un bien no-rival: Esta característica implica retornos de escala 

crecientes en la producción y el potencial para las derramas de conocimiento. 

• Los costos del conocimiento son fijos o marginales: Si bien el coste marginal de la 

producción del conocimiento en un inicio es relativamente elevado, una vez 

desarrollado el nuevo conocimiento el coste marginal de reproducción, codificación y 

transmisión es prácticamente nulo o se reduce significativamente.  

• El conocimiento no es exclusivo: Además, puede ser apropiado si no es protegido 

legalmente. 

• El conocimiento tácito es imperfectamente apropiable: la reingeniería de productos 

puede permitir a una empresa descubrir el conocimiento tácito incrustado en el nuevo 

producto de una compañía rival.  

• El conocimiento es difícil de comprender ya que este puede tomar varias formas: 

este puede estar integrado en productos, protegido por derechos legales o puede 

tomar forma de activos organizacionales.  

Esto crea un problema a la hora de evaluarse. Es difícil decir cuanto conocimiento está 

integrado en un producto, y es difícil decir que tanto conocimiento contribuye al desempeño de 

la empresa. De tal manera que el conocimiento aplicado a las actividades económicas permite 

dotar de productos y servicios a un mayor número de personas a menor costo, sin mermar la 

calidad de vida ni los recursos naturales de un país. 

Derivado de la emergencia del conocimiento como recurso clave, es la distinción de Michael 

Polany entre conocimiento tácito y conocimiento explícito (Kogut & Zander, 1992):  



• El conocimiento tácito es subjetivo y experimental y difícil de formalizar. Creencia, 

perspectiva, modelos mentales, ideas e ideales son ejemplos de conocimiento tácito.  

• El conocimiento explícito es objetivo, conocimiento racional y puede ser expresado 

en formas tales como datos, fórmulas científicas, acciones específicas y manuales.  

 

Ilustración 3. Dictonomías del conocimiento. 

 

Esta distinción clásica puede ser utilizada para elaborar dicotomías adicionales de 

conocimiento. Sin embargo, como un esfuerzo por ir más allá de las dicotomías y entender un 

poco más el rol de conocimiento y su gestión.  

Lundvall y Johnson (1994) proponen un grupo de distinciones más complejas:  

• Conocer que (Know-what) se refiere al conocimiento acerca de los hechos. Como vive 

la gente en cierta región o en cierto país, cuáles son los ingredientes de la receta, y 

cuando fue tal o cual acontecimiento. Aquí el conocimiento se encuentra estrechamente 

ligado a lo que comúnmente se llama información.  

• Saber por qué (Know-why) se refiere al conocimiento científico de ciertos principios y 

leyes ya sea en la naturaleza, la mente o en la sociedad; pero también se refiere a los 

marcos interpretativos basados en la experiencia y la intuición. Este tipo de conocimiento 

ha sido extremadamente importante para el desarrollo tecnológico en ciertas ́ áreas tales 

como la industria química, eléctrica o la electrónica. Este tipo de conocimiento varía de 

individuo a individuo reflejando su formación preliminar, así como su posición dentro de 

las organizaciones afectando sus marcos interpretativos.  



• Saber cómo (Know-how) se refiere a las habilidades, tal como la capacidad de hacer 

algo. Este puede ser relativo tanto a las más elementales tareas de producción como a 

otras tantas actividades económicas. Aplicado tanto a las habilidades prácticas como 

teóricas el “know-how” se encuentra estrechamente relacionado a lo que usualmente es 

referido como “competencia”.  

• Saber quién (Know-who) se refiere a una mezcla de diferentes tipos de habilidades 

incluyendo las habilidades sociales. El “Know-who” involucra información acerca de 

“quien sabe que” y “quien sabe hacer que”. También involucra la formación de relaciones 

sociales especiales de los expertos que hacen posible obtener acceso al, y utilizar el 

conocimiento eficientemente. el “Know-who” colectivo se refleja tanto en las relaciones 

de redes internas como externas que las empresas han establecido. 

 

2.4.2 El proceso de innovación y su transferencia de conocimiento 

El proceso de innovación se puede entender como la secuencia de pasos que transforma ideas, 

que surgen de información en investigaciones, en productos, procesos, servicios, nuevos 

métodos de trabajo o nuevas formas de comercialización; la organización debería implementar 

una serie de actividades que le permitan definir, priorizar y, establecer los recursos para la 

obtención de información, sistematizar el registro y difusión, y asegurar su puesta en valor. 

(Ortega, 2003) 

Según la investigación “Generación y transferencia de conocimiento” de (Valencia-Rodríguez, 

2013) algunos de los argumentos que conducen al problema planteado son: 

1. La poca gestión en la reproducción de competencias internas y aprendizaje colectivo. 

Esa reproducción es consecuencia de la capacidad de la empresa para generar los 

diferentes recursos necesarios. 

2. La baja competitividad de las pequeñas y medianas empresas ocasionadas por las 

insuficiencias en los procesos de dirección, gestión humana y del conocimiento, debido 

a la ausencia de políticas claras en la generación y transferencia de conocimiento.  

3. La gestión del conocimiento es el nuevo paradigma de la gestión que relaciona el 

crecimiento de las personas y el servicio que ofrecen; 



4. es la valoración del know-how, el impulso de una cultura organizativa orientada a 

compartir conocimiento y al trabajo colaborativo, y la puesta en marcha de herramientas 

que faciliten la generación y el acceso al conocimiento que se va produciendo y que es 

necesario compartir con otros miembros de la organización.  

 

Claro está, esta investigación está enfocada a pequeñas empresas que van generando 

conocimientos que necesitan divulgarse. Sin embargo, ¿qué sucedería si estos argumentos los 

llevamos a un momento previo? Un buen momento sería el transcurso de los estudios 

superiores, con el fin de transferir a los estudiantes el conocimiento, habilidades y capacidades 

que les ayudarán en su desarrollo profesional obteniendo un conocimiento previo al iniciar a 

laborar y generar experiencia para su crecimiento profesional. 

 

2.4.3 Definición de competencias  

Las definiciones de competencia se explican desde una interpretación funcional, ya que se 

exige de la persona la iniciativa, transferencia del conocimiento e innovación, pues el 

aprendizaje se constituye en un acto complejo que demanda una actitud de reflexión, crítica, 

participación y búsqueda de información nueva.  

Se visualizan tanto factores internos como externos en el proceso y aplicación de la 

competencia, además de hacer constante referencia al contexto. 

Los factores internos se refieren a las características de las personas que las desarrollan a 

partir del saber, (saber-hacer y saber-ser), los externos se refieren a los materiales que 

requiere utilizar, a los recursos tecnológicos y a los profesores que son fuente de experiencia y 

conocimiento indispensable para el nuevo profesionista y, por último, el contexto profesional 

que incluye a los compañeros de trabajo y las normas de desempeño establecidas para su 

evaluación (Ortega, 2003). 

En el ámbito educativo el término competencia implica mayor profundidad y extensión y precisa 

la forma en que se movilizan los componentes de la competencia. (Le Boterf, 2001) define la 

competencia como un saber entrar en acción, lo cual implica saber integrar, movilizar y transferir 



un conjunto de recursos (conocimientos, saberes, aptitudes y razonamientos) en un contexto 

dado, a fin de realizar una tarea o de hacer frente a diversos problemas que se presentan. 

(Perrenoud, 2008) define la competencia como una capacidad de actuar eficazmente en una 

situación de un tipo definido, capacidad que se apoya en los conocimientos, pero que no se 

reduce a ellos. Para hacer frente, lo mejor posible a una situación, debemos poner en juego y 

en sinergia varios recursos cognitivos entre ellos los conocimientos. 

Podemos decir que la competencia es el resultado de un conjunto de capacidades que se 

obtienen y desarrollan a partir de recursos contenidos (conocimientos, saberes, aptitudes y 

razonamientos) y cuya integración y aplicación permite resolver los problemas que se plantean 

dentro de un entorno.  

 

2.5 PLATAFORMAS LMS 

Un LMS es un sistema de gestión del aprendizaje. Es el acrónimo de Learning Management 

System, y es una plataforma que se utiliza para gestionar toda la actividad formativa de un 

centro educativo u organización.  

Los LMS se utilizan en enseñanza presencial, virtual o mixta y permiten crear un espacio en el 

mundo online para conectar a una comunidad educativa. A través de un LMS, el centro, las 

familias, el profesorado y el alumnado pueden comunicarse entre sí: contenidos, actividades, 

calificaciones, noticias…  Si te dedicas a la enseñanza o a la formación, es posible que en tu 

centro o entidad estés utilizando uno.   

Al ser espacios virtuales, los LMS aportan nuevas posibilidades de enriquecer la enseñanza y 

el aprendizaje. Como docente, puedes limitarte a cargar contenido en el aula virtual y a hacer 

los cuestionarios de siempre para evaluar los conocimientos; o puedes aprovechar estas 

posibilidades para poner en práctica la gamificación, experimentar con otros formatos como el 

vídeo, o recursos como la interactividad y la animación. Así consigues conectar con tu alumnado 

y que se diviertan mientras aprenden.   



 

Ilustración 4. Logos de Plataformas LMS. 

  



CAPÍTULO III.  JUSTIFICACIÓN Y PLANTEAMIENTO DE LA 
EMPRESA 

3.1 JUSTIFICACIÓN 

Los estudiantes de grado superior, posgrados, MiPyMEs necesitan una atención específica 

para incrementar el desarrollo de sus habilidades y actividades educativas y laborales, Sin 

embargo, no siempre cuentan con los recursos humanos, materiales, capacitaciones, talleres o 

servicios necesarios para llevar a cabo estas competencias solicitadas por las organizaciones 

y el auge tecnológico que nos aborda. Basado en diversas encuestas, encontramos similitudes 

en habilidades y competencias que los empleadores buscan.  

La Dirección General de Orientación y Servicios Educativos de la UNAM (DGOSE), realizó un 

trabajo de investigación, en el cual identificó con el personal de recursos humanos de diversas 

organizaciones, tanto públicas como privadas y de diversos giros, cómo llevaban a cabo su 

reclutamiento y selección de personal para cubrir sus vacantes; encontraron que los grandes 

corporativos hacían selección de competencias laborales. (Olvera Coronilla, 2012) (Trabajo de 

investigación de competencias laborales. Véase ANEXO 1) 

 

Ilustración 5. Carreras más solicitadas. (DGOSE, 2012) 

 



 

Ilustración 6. Competencias más solicitadas. (DGOSE, 2012) 

 

Una encuesta realizada por (Jaimes & Silva, 2017) a empleadores de diversos sectores, en ella 

reflejan 15 aspectos a considerar entre habilidades, competencias y recursos de mayor 

importancia para la empleabilidad de recién egresados, dichos aspectos se presentan en la 

Ilustración 7. 



 

Ilustración 7. Aspectos de empleabilidad. (Jaimes & Silva, 2017) 

 

Ahora entrando en datos aún más actuales, se realizó una encuesta a varios empleadores de 

diversos sectores del estado de Guanajuato, como se muestra en la Ilustración 8, en esta 

encuesta los empleadores comentan habilidades y competencias que ellos toman en cuenta al 

momento de emplear a alguien recién egresado, en la mayoría toman presente el Liderazgo 

como una habilidad puntual a la empleabilidad, seguida de la integridad, trabajo en equipo, 

adaptabilidad, toma de decisiones y comunicación. 



  

  

Ilustración 8. Habilidades con mayor consideración para la empleabilidad. 

 

Esta última encuesta también nos arrojó las habilidades y competencias que a ellos les 

resultaría de gran impacto que un egresado tuviera, las cuales en su mayoría resultó tener 

competencias en alguna herramienta tecnológica como la Paquetería office, conocimiento en 

algún ERP, el más demandade fue SAP, y en algún conocimiento en un programa contable o 

de diseño digital como Photoshop. 

Podemos lograr este incremento asegurando la transferencia de conocimiento entre los 

integrantes que rodean el entorno o personal externo con el propósito de desarrollar e 

incrementar las habilidades de los interesados mediante una adecuada formación que ayude a 



las personas a enriquecer y desarrollar tanto su potencial como sus capacidades, conocimiento 

y competencias personales. 

Es necesario proponer planes de desarrollo que enfaticen la importancia de la cultura 

organizacional y la formación, como capacidades clave para mejorar los resultados en la 

organización y que, a la vez, generen recompensas a las personas que, de manera real, 

apliquen lo aprendido en el puesto de trabajo, para así ir creando una cultura de aprendizaje 

continuo. Se ha sostenido que la cultura organizacional tiene un impacto directo sobre la 

efectividad y el rendimiento de la organización. Además, se obtendrán beneficios a largo plazo 

en el ambiente laboral, así como en el desempeño de los integrantes, por ejemplo: 

• Ayudará a solucionar problemas y tomar decisiones. 

• Favorecerá el desarrollo personal.  

• Ayudará a la formación de líderes y dirigentes. 

• Mejorará las habilidades de comunicación y de manejo de conflictos. 

• Aumentará el nivel de eficiencia en el puesto. 

• Logrará metas individuales y colectivas. 

• Favorecerá un sentido de crecimiento laboral y como persona. 

• Disminuirá temores de incompetencia o ignorancia. 

 

  



3.2 PLANTEAMIENTO DE LA EMPRESA 

3.2.1 Consolidación de la empresa  

Tree Core será una empresa con la intención de trascender el conocimiento generando 

competencias y desarrollando habilidades de las personas para mejorar el desarrollo y 

crecimiento profesional de los estudiantes que están por iniciar su vida laboral, de esta misma 

manera apoyar a pequeñas y medianas empresas otorgando la transferencia de los recursos y 

conocimiento de labores y procesos claves para buenas prácticas en su negocio. Esta iniciativa 

surgió en 2020 en la ciudad de León, Guanajuato. 

La principal tarea de Tree Core es lograr la transferencia de conocimiento a través del 

aprendizaje colaborativo (Co-Learning) reunido de integrantes voluntarios conformados de 

conocedores del tema, expertos, docentes, estudiantes, grupos de estudios, empleados, etc. 

 

3.2.2 Generalidades de la Empresa 

3.2.2.1 Nombre jurídico 

 

Tree Core A.C. 

3.2.2.2 Logotipo de la empresa 

 

Ilustración 9. Logotipo de la empresa. 

 

 



3.2.2.3 Misión 

Brindar orientación basada en capacitaciones, talleres, tutorías y modelos de transferencia de 

conocimiento, proporcionando conocimientos, habilidades y destrezas que contribuyan al 

aumento de la productividad al desarrollo y crecimiento profesional y a la satisfacción de las 

necesidades de las organizaciones productivas y empresas. 

3.2.2.4 Visión 

Ser una organización reconocida por ofertar transferencia de conocimiento vanguardista e 

integral, que mejore la calidad de vida a personas con conocimientos que demandan las 

organizaciones del sector público, privado y social. 

3.2.2.5 Valores 

Servicio. Trabajar con y para los demás, con el propósito de satisfacer las necesidades 

profesionales de quienes confían en nuestra organización y siempre atender a las personas con 

calidez, interés y respeto. 

Innovación. Mejorar con creatividad continuamente nuestro trabajo innovándolo de manera 

permanente para asegurar la transferencia de conocimiento. 

Colaboración. Colaboramos para lograr los objetivos de nuestra institución, teniendo como 

fundamento la integridad y el compromiso personal, conscientes de que somos un equipo y de 

que contamos todos con todos. 

Respeto. Valoramos la diversidad de formas de pensar y aceptamos realizar lo que procede. 

Responsabilidad. Todo nuestro trabajo lo orientamos siempre a conveniencia de los usuarios. 

 

 

  



CAPÍTULO IV.  VIGILANCIA ESTRATÉGICA 

4.1 Vigilancia Tecnológica 

Dentro del desarrollo tecnológico y nuevos sistemas de información se pueden aprovechar las 

plataformas de e-Learning o LMS para llegar a un mayor número de usuarios, estas 

herramientas hacen posible el desarrollo de comunidades de aprendizaje a través de la 

interacción entre diferentes personas ubicadas en diversas partes del mundo, de manera 

relativamente poco costosa. 

Además, presencialmente se pueden aprovechar recursos tecnológicos como una buena red 

inalámbrica, salas y espacios acondicionados con recursos tecnológicos como sistemas para 

la gestión de espacios, sistemas interactivos para el aprendizaje dinámico como pizarrones, 

Smart TV o proyectores interactivos. 

Tabla 1. Vigilancia tecnológica. 

LOGO NOMBRE DESCRIPCIÓN 

 

Blackboard 

Learn 

Lo que ofrece Blackboard, en pocas palabras, es la 

experiencia del aula física en el aula virtual gracias a las 

videoconferencias con las que se pueden dictar clases en 

tiempo real. Además de que es una solución estable, por lo 

que no vas a tener ningún tipo de inconveniente en cuanto 

a su soporte técnico, Blackboard no olvida que lo más 

importante en términos de aprendizaje es la interacción 

entre profesor y alumno. 

 
Moodle 

Es el LMS más popular. Fue creado en 2002 por Martin 

Dougiamas, que además de informático, es pedagogo, y su 

interfaz ha sido desarrollada por un equipo de psicólogos y 

psicopedagogos. Moodle está basado en el constructivismo, 

un proceso de enseñanza dinámico, participativo e 

interactivo. Es muy útil en la educación a distancia, ya que 

permite crear una comunidad social virtual. 

 



 

Canvas 

Esta herramienta ofrece distintas funcionalidades 

para administrar la comunidad educativa. El profesorado 

puede crear cursos y añadir todo tipo de contenido para 

favorecer el aprendizaje del alumnado. Cada docente podrá 

estar al tanto de los estudiantes que acceden a los cursos, 

y evaluar su progreso y adaptación, además de comunicarse 

a través de la propia plataforma. 

 

 

Google 

Classroom 

Es la herramienta de Google por excelencia para gestionar 

las clases online. Permite agilizar las tareas, impulsar el 

aprendizaje colaborativo y fomentar la comunicación entre 

profesorado y alumnado. El profesorado puede crear clases, 

asignar tareas, enviar comentarios y ver toda la información 

en un único lugar entre otras muchas opciones. 

 

MS Teams 

Es un centro digital que reúne conversaciones, contenido, 

tareas y aplicaciones en un mismo sitio, lo que permite crear 

entornos de aprendizaje dinámicos. Su principal 

característica es la posibilidad de organizar aulas 

colaborativas y conectarte con comunidades profesionales 

de aprendizaje. 

 

Additio 

Desde planificar lecciones a poner notas, Additio App 

centraliza toda la gestión de tus clases en una aplicación 

móvil simple y fácil de usar. Utilizada en más de 30.000 

escuelas en todo el mundo, esta herramienta te permite 

crear un diario de clases centrado en la programación y en 

el desarrollo didáctico. 

 
Classlife 

Classlife es una plataforma de gestión educativa ‘todo en 

uno’. Incluye varias soluciones de software creadas para 

abarcar todas las necesidades de gestión en instituciones 

educativas de todo tipo, desde escuelas de primaria y 



secundaria hasta universidades, pasando por academias y 

centros de formación profesional. 

 

Chamilo 

Chamilo es interesante porque proporciona una interfaz muy 

sencilla para docentes y alumnos al tiempo que conserva 

una estructura dinámica para aquellos desarrolladores que 

quieren hacer modificaciones en el código. Cuenta con 

un gran número de herramientas encaminadas a facilitar el 

aprendizaje entre las que se encuentra la herramienta de 

creación de wikis, espacios para trabajo en grupo con 

recursos colaborativos grupales, blogs de aula con tareas 

asignables, foros puntuables, red social interna para el 

fomento del intercambio informal de conocimiento, sistema 

de calificaciones mixto (virtual-presencial), fichas de alumno 

con seguimiento detallado y posibilidad de control de faltas 

de asistencia, sistemas de evaluación y corrección online, 

herramientas para la creación de tareas, seguimiento de las 

mismas, corrección y asignación de puntuaciones; todo ello 

acompañado, por supuesto de las herramientas ya 

presentes en cualquier sistema de este tipo (chat, 

documentos, glosarios, enlaces, anuncios, etc.). 

 

4.2 Vigilancia Competitiva 

Dentro de la competencia encontramos centros de capacitación para empresas como lo son: 

Institutos Estatales de capacitación, centros de Desarrollo Social. Sin embargo, como lo 

mencionamos, están dirigidas mayormente al personal empresarial, por lo que el costo para un 

interesado individual suele ser elevado. 

O bien, en el ámbito estudiantil, las Instituciones tienen programas o espacios de mentoring, 

tutorías entre alumnos, cursos, talleres o conferencias en congresos, festivales o ferias 

desarrolladas por las casas de estudios. La desventaja de estos espacios es el tiempo limitado 



y son enfocados a conocimiento de carácter académico y no labora. La ventaja que tienen es 

la facilidad económica hacia los estudiantes.  

Tabla 2. Vigilancia competitiva. 

NOMBRE DESCRIPCIÓN TIEMPO 
RANGO DE 

PRECIOS 

IECA 

 

Instituto Estatal de Capacitación. Tiene como 

objetivo el impartir e impulsar la capacitación 

y formación de personas altamente 

calificadas para el trabajo, propiciando la 

inserción laboral, el autoempleo y el 

desarrollo económico. 

10-90 hrs. 

$300.00 - 

$90,000.00 

1-25 Personas 

CIPEC 

 

El CIPEC A.C., es una asociación no 

lucrativa de servicios para la comunidad que 

contribuye significativamente al desarrollo 

regional mediante alternativas innovadoras 

en materia de educación, capacitación y 

cultura que permita a niños, niñas y jóvenes 

mejorar su calidad de vida. Cuenta con tres 

centros de atención y formación, ubicados en 

las colonias Villas de San Juan, Los Castillo 

y Soledad de la Joya. 

 

1-3 meses 

$0.00 - $ variable 

por curso 

15-20 Personas 

Mercadeho 

 

Fomentamos en el personal de las micro, 

pequeñas y medianas empresas, una cultura 

de buena atención y buen trato a los clientes. 

De igual manera brindamos herramientas y 

técnicas de venta para incrementar los 

ingresos de su empresa. 

10-15 hrs. 

$1,500.00 

Cupo limitado 

según el curso 

Prepara-T 

 

Preparat Es una institución educativa que 

detecta las necesidades, diseña cursos y la 

metodología para impartirlos y que los 

alumnos logren ingresar a instituciones de 

alta demanda, para alcanzar un mejor futuro 

1-5 meses 

$400.00 - 

$18,000.00 

Cupo limitado 

según el curso 



Casa Antena 

 

En Casa Antena están comprometidos con el 

desarrollo de comunidades más resilientes 

que respondan a las demandas y desafíos 

que enfrentamos en la actualidad, se 

compartirá conocimiento y se desarrollarán 

habilidades en temas de tecnología, ciencia y 

arte a través de medios digitales, que 

permitan a las y los usuarios, el desarrollo de 

competencias para enfrentar los inminentes 

cambios en las maneras trabajar, socializar y 

conectar con el mundo, abriéndonos a 

nuevas oportunidades. 

2-10 hrs. 

$400.00 - $ 

variable por curso 

Cupo limitado 

según el curso 

 

4.3 Vigilancia Comercial 

Dentro de las oportunidades que podemos tomar, es la facilidad de acceso a la información, el 

potencial y la diversidad de personas y temas por abordar, el interés para obtener un mejor 

crecimiento profesional, el dinamismo con las herramientas digitales, estrategias para difundir 

el conocimiento, espacios acondicionados para impartir la información, convenios con 

instituciones, el amplio mercado en estudiantes, emprendedores y MiPyMEs para lograr una 

colaboración visionaria y diversidad de áreas. 

4.4 Vigilancia del entorno 

Para estar dentro de las normas establecidas como negocio, es indispensable estar inscrito 

para cumplir con las obligaciones fiscales del Servicio de Administración Tributaria (SAT). 

Lograr acuerdos con instituciones a favor del desarrollo profesional de los estudiantes con 

apoyo de docentes y/o estudiantes que quieran aportar de su conocimiento. Posteriormente, y 

como estrategia ser parte de los programas estatales o programas de gobierno como el Consejo 

Nacional de Normalización y Certificación de Competencias Laborales (CONOCER). 

Aprovechar el fomento de la tecnología 5G, derivado de la pandemia las LMS impulsan su 

implementación, nuevos modelos de aprendizaje. 



El análisis PESTEL es un método descriptivo usado para conocer el contexto de una empresa. 

Busca profundizar en los elementos que rodean a un negocio, por ejemplo: aspectos 

económicos, políticos, ambientales, socioculturales, psicológicos o legales. 

Este estudio se utiliza con el objetivo de conocer el entorno de la empresa cuando elabora 

planes estratégicos, de negocio, financieros, entre otros.  

 

4.4.1 Análisis PESTEL 

 

Ilustración 10. Modelo PESTEL Tree Core. 

  



CAPÍTULO V.  ANÁLISIS Y MODELOS DE NEGOCIOS  

5.1 Análisis FODA 

El Análisis FODA es básicamente una matriz que se divide en cuatro áreas: Debilidades, 

Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. Esta Matriz de Análisis FODA sirve para que un 

negocio pueda llegar a entender su situación interna y externa, descubriendo así sus fortalezas 

y oportunidades para poder crear una estrategia empresarial más sólida y fiable. 

Factores internos 

• Debilidades: Son todos aquellos elementos limitantes que impiden la evolución de la 

empresa en cuanto a rendimiento. 

• Fortalezas: Son todos aquellos elementos que favorecen o destacan la posición de la 

empresa para superar las amenazas. 

Factores externos 

• Amenazas: Son todos aquellos elementos que dificultan las metas de la empresa como 

la competencia o el entorno. 

• Oportunidades: Son todos aquellos elementos que otorgan ventaja competitiva a la 

empresa. 

El análisis FODA consiste en realizar una evaluación de los factores fuertes y débiles que, en 

su conjunto, diagnostican la situación interna de una organización, así como su evaluación 

externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede 

considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situación estratégica 

de una organización determinada. Thompson y Strikland (1998) establecen que el análisis 

FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la 

capacidad interna de la organización y su situación externa, esto es, las oportunidades y 

amenazas.(Sarli et al., 2015). 



5.1.1 Matriz FODA 

 

Ilustración 11. Matriz FODA Tree Core. 

 

Analizando la matriz FODA de la Ilustración 11, obtenemos lo siguiente: 

Se cuentan como Fortalezas las estrategias de aprendizaje y el enfoque dedicado a las 

necesidades del consumidor ya que nuestro principal objetivo es una transferencia de 

conocimiento exitosa y aprovechable para desarrollarse como potencial habilidad del 

consumidor. Esta transferencia se pretende lograr gracias a las Oportunidades que nos ofrecen 

las plataformas LMS para estructurar sesiones de aprendizaje, así como las características 

claves del conocimiento se usarán de guías para enfocar el aprendizaje de la mejor manera 

posible. Se pretende profundizar este conocimiento a través de acuerdos interinstitucionales 

en los cuales los alumnos tengan sus primeros acercamientos a requerimientos de empresa 

para su futuro laboral y desarrollen habilidades asegurando una experiencia previa logrando 



un crecimiento profesional; otra oportunidad visualizada a futuro es llegar a ser una Red de 

Investigación y Desarrollo para que la transferencia del conocimiento esté bien fundamentada 

y consolidada. Sin embargo, y como en todas las empresas, siempre tendremos Debilidades y 

una de las principales en empresas emprendedoras es el costo de inversión que tiene que 

hacer para iniciar a laborar y de éste se suma el mantenimiento (renta, servicios, permisos, 

etc.), costos de especialización o certificaciones y el tiempo para estructurar de manera afectiva 

el pool de conocimiento. Y de manera externa tenemos Amenazas sobre todo por la regulación 

de información por derechos de autor y regulaciones que puedan llegar a afectar el servicio. 

 

5.2 Modelo CANVAS 

El modelo Canvas, también conocido como Business Model Canvas o BMC es una herramienta 

estratégica de negocios que permite construir de forma muy visual un modelo de negocios 

competitivo e innovador. Es utilizado en creación de nuevas empresas y startups, proyectos de 

innovación social y, sobre todo, en empresas que ya tienen su modelo de negocio, pero quieren 

actualizarlo e innovar. El fin del modelo Canvas es transformar las ideas de negocio en acciones 

innovadoras. (Acosta Salazar S.S., 2018) 

 

5.2.1 Lienzo Canvas 

Es una representación gráfica que sirve para el desarrollo estratégico de un modelo de 

negocio. Se divide en 9 módulos y es usado, comúnmente, como una plantilla para plasmar los 

elementos básicos de cualquier idea de negocio.  

• Actividades clave 

• Socios y asociaciones clave 

• Recursos clave 

• Segmento del mercado o de clientes 

• Canales de Comunicación 

• Relación con los clientes 

• Producto o propuesta de valor 

• Estructuras de costes 

• Fuentes de ingresos 

 



 

Ilustración 12. Módulos Lienzo Lean Canvas 

 

Véase en la Ilustración 13. el lienzo Canvas enfocado al proyecto Tree Core. 

Segmento de clientes 

¿Para quién estamos creando valor? 

Los principales clientes que consideramos son los estudiantes de nivel superior cursando sus 

últimos créditos de la carrera para que puedan desarrollar habilidades laborales predominantes 

en su área; además de MiPyMEs y emprendedores para apoyarlos en la consolidación y 

habilidades administrativas necesarias para el crecimiento de la Empresa. 

¿Quiénes son nuestros clientes más importantes? 



Tomando en cuenta los ingresos, podríamos considerar las MiPyMEs como los clientes 

principales, sin embargo, no dejamos atrás los estudiantes ya que forman parte de la 

problemática a resolver. 

 

Propuesta de valor 

¿Qué valor estamos entregando a nuestros clientes? 

Nuestro principal valor es transferir conocimiento de manera colaborativa generando un pool de 

información obtenida de personas con experiencia, conocimiento general, certificaciones y 

conocimiento adquirido de diversas fuentes para compartirlo a través de métodos de 

aprendizaje y estrategias innovadoras. 

¿Qué problema resolvemos? 

Atender las demandas de Selección y Reclutamiento de las empresas para abordar los déficits 

de los candidatos recién egresados por falta de experiencia en temas necesarios para el puesto 

o área. 

¿Cuál es la necesidad que satisfacemos? 

Una de las principales es abordar temas necesarios para los emprendedores o MiPyMEs para 

el desarrollo y consolidación de sus empresas a través de cursos o talleres clave para la 

administración y crecimiento profesional de sus empleados. 

¿Qué tipo de producto ofrecemos? 

A través de cursos, talleres, capacitaciones, webinars, tutorías, según el segmento de clientes, 

tendencias, necesidades u oportunidades para generar un pool colaborativo y compartirlo y 

hacer efectiva la transferencia de conocimiento. 

Canales 

¿Con qué canales podemos llegar a nuestros clientes? 

Para el segmento de clientes de estudiantes, nuestro canal son las mismas instituciones, el 

llegar a un convenio en el que los estudiantes logren desarrollar habilidades en las cuales las 



institucionen posicionen a sus estudiantes en diversidad de empresas y aumentar su 

reconocimiento. 

Para el segmento de MiPyMEs, podemos llegar a través de publicidad a través de redes 

sociales o visitas con emprendimientos e ir creciendo a través de recomendaciones; una vez 

consolidados con los primeros clientes, podemos implementar un plan de marketing y publicidad 

para consolidar y aumentar la demanda. 

¿Qué canales funcionan mejor? 

• Consejos estudiantiles 

• Departamentos de instituciones 

• Redes Sociales 

• Recomendaciones 

• Fundaciones o Instituciones de gobierno 

 

Relación con los clientes 

¿Qué tipo de relación esperan nuestros segmentos de clientes? 

Una relación novedosa, dinámica, interactiva y de fácil retención, seguimiento a dudas y 

personalizado o adecuado a las necesidades.  Que aumente sus capacidades y habilidades y 

seamos su opción para el nuevo conocimiento. 

Flujo de ingresos 

¿Cuál es nuestra principal línea de ingresos?  

Los ingresos se generarán principalmente de los cursos abiertos y los cursos generados para 

MiPyMEs. No obstante, se generará un ingreso de recuperación por parte de las tutorías por 

uso de recursos. 

¿Cómo pagarán nuestros clientes? 

Se tiene planeado tener diversos métodos de pagos, tales como Efectivo, tarjeta, transferencia, 

así como se está considerando la opción de pago a plazos para cursos de 20 y 30 horas. 



¿Por qué están dispuestos a pagar nuestros clientes? 

Debido a que los precios establecidos son menores a otros centros de capacitación y desarrollo. 

Nuestros precios son competentes tanto para un estudiante, como para un emprendedor y 

pequeñas empresas. 

Recursos clave 

¿Qué recursos esenciales requiere nuestra propuesta de valor? 

Nuestro principal recurso es el conocimiento, que bien lo podemos obtener de diversas fuentes, 

algunas gratuitas y otras con un costo y experiencia. Un recurso material clave sería un espacio 

enfocado a la transferencia del conocimiento con salas o cubículos dedicados a ello. 

Actividades clave 

¿Qué actividades requiere nuestra propuesta de valor? 

Según el segmento de clientes, tendencias, necesidades u oportunidades para generar un pool 

colaborativo y compartirlo y hacer efectiva la transferencia de conocimiento, nuestras 

actividades clave pueden llevarse a cabo de manera presencial o virtual según sea la necesidad 

y disponibilidad, son: 

• Cursos 

• Talleres 

• Capacitaciones 

• Tutorías 

Aliados Clave 

¿Quiénes son nuestros socios clave en el mercado y nuestros proveedores? 

Nuestros socios clave en caso de estudiantes serían las mismas instituciones, ya que se puede 

apoyar no solo en el desarrollo de sus capacidades y habilidades de sus estudiantes, y a su 

vez, llegar a un convenio para crear un plan para generar créditos complementarios. 

En caso de MiPyMEs, nuestros principales socios serían expertos o personas con experiencia 

en el tema de la necesidad o interés de la empresa. 



Em ambos nuestro principal socio y proveedor es el recurso humano que nos ayudará a 

transferir y transmitir el conocimiento. 

Estructura de costos 

¿Cuáles son los costes más importantes dentro de nuestro modelo de negocio? 

El costo fijo para nosotros son los honorarios a nuestros ponentes o asesores con expertis en 

el curso, seguido del pago de servicios tales como luz, agua, internet, y un costo financiero., 

Estos costos se pueden observar en capítulo de Análisis Financiero. 

 

Ilustración 13. Lienzo Canvas Tree Core 

 



5.3 Modelo de competitividad.  

El modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman básicamente la estructura de 

la industria. Las 5 fuerzas de Porter conforman un modelo de estudio de la estructura 

competitiva de una industria en el que se analizan: el poder de negociación de los clientes, el 

poder de negociación de los proveedores, la amenaza procedente de los productos sustitutos, 

la amenaza que representan los productos entrantes y la rivalidad entre los competidores. Así, 

analizando estas cinco fuerzas, la empresa puede comprender su posición en un mercado y 

tomar decisiones estratégicas. 

Estas cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimientos de inversión, que constituyen los 

factores básicos que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, el 

atractivo de la industria. De su análisis se deduce que la rivalidad entre los competidores viene 

dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, la crean a ella como una quinta fuerza. 

(Pérez & Polis, 2011)  

 

 

 

Ilustración 14. Ejemplo gráfico de las fuerzas de Porter 

 

 

 



5.3.1 Modelo 5 fuerzas de Porter 

Tabla 3. 5 Fuerzas Porter Tree Core 

FUERZA APLICACIÓN NIVEL 

Poder de 

negociación del 

cliente 

Los consumidores tienen opciones de centros de 

capacitación con precios variables y Cursos establecidos. 

Sin embargo, Tree Core ofrecerá cursos acordes a 

tendencia, interés y necesidad del mercado con precios 

accesibles y con el beneficio de obtener un aprendizaje 

focalizado y desarrollando habilidades para su 

crecimiento. 

 

Medio 

Amenaza de 

nuevos 

competidores 

No hay preocupación ante la amenaza de nuevos 

competidores, esto debido a que los emprendedores 

buscan más la venta de un producto tangible o comestible 

a un negocio enfocado a servicios, especialmente de 

capacitación, y si llegara a emprender alguna, se pretende 

que la empresa ya esté posicionada para ese tiempo. 

 

Bajo 

Poder de 

negociación del 

proveedor 

En esta fuerza nos sentimos en una gran ventaja, debido 

a que nuestro principal recurso es el conocimiento, y este 

conocimiento lo obtenemos de una fuente de información 

o el expertis o dominio que tiene alguna persona, por lo 

que los proveedores son un recurso que podemos obtener 

eficientemente. 

 

Alto 

Amenaza de 

productos 

sustitutos 

El conocimiento proviene de una fuente ilimitada de 

recursos (humanos, tangibles e intangibles) por lo 

que el aprenderlo de manera autónoma es sencillo, 

sin embargo, la centralización y la transferencia es la 

Baja 



estrategia de aprendizajes es la pieza clave de Tree 

Core ante esta situación. 

 

Rivalidad 

competitiva 

Actualmente conocemos centros de capacitación por parte 

del gobierno que apoyan al desarrollo de competencias y 

habilidades de la población, tales como los Institutos 

Estatales de Capacitación y algunos otros privados. Pero, 

la mayoría están enfocados a sectores empresariales o 

manufactureros, algunos otros de recreación. 

Tree Core también ofertará capacitaciones afines, pero a 

un costo accesible a los emprendedores y MiPyMEs. 

Además, cuenta con la ventaja de enfocar sus servicios a 

los estudiantes quienes están próximos a experimentar el 

lado profesional y laboral de sus carreras, de los cuales 

las empresas ya solicitan que tengan experiencia previa 

en diversas actividades. Estas actividades y habilidades 

son en las que nos enfocamos a alimentar y transferir. Por 

lo que, esta transferencia de conocimiento se puede 

obtener de cualquier persona con experiencia o que 

domine dicha actividad o habilidad y esté en disposición 

de compartirla a cambio de una remuneración y 

reconocimiento. 

 

Media 

 

Además de este modelo, contamos con un CANVAS de innovación el cual nos indica las áreas 

por mejorar y los riesgos que podemos encontrar para generar estrategias. Se puede consultar 

en el Anexo 2. 

 



5.4 Ejecución piloto para MiPyMEs  

Para el ejercicio práctico piloto de este proyecto nos enfocamos en una MiPyMEs, una 

consultora que lleva 5 años en función otorgando servicios administrados y solución de 

proyectos tecnológicos, Emerald Digital S.C. es una empresa holística que como ellos lo 

mencionan es “un modelo laboral enfocado en un ambiente de trabajo flexible y relajado 

apostando por potenciar el bienestar y la formación de nuestro capital humano.” 

Nos compartieron su situación actual, que es la siguiente: La empresa se encuentra en 

preparativos de auditorías por una de sus líneas de negocio para acreditar el estándar ISO 

27001:2013; en las primeras entrevistas o visitas para esta auditoría, recibieron 

retroalimentación a mejoras por llevar a cabo. Entre estas mejoras se encuentra que todos sus 

colaboradores tengan acceso y entendimiento y aprendizaje continuo de la seguridad de la 

Información.” 

Con base en este caso, apoyamos mediante tutorías y consultorías a la medida; enfocadas en 

la retroalimentación del estándar para la creación de estrategias para cada recomendación 

otorgada por la auditoría. 

Dentro de las estrategias, se decidió usar el workspace Notion.so que es usado por la empresa, 

se estableció un plan de trabajo priorizando las actividades con prioridad Alta (tomando en 

cuenta el tiempo, esfuerzo e impacto como nivel de importancia alta, media y baja). 



 

Ilustración 15. Plan de Trabajo enfocado a necesidad. 

 

Algunas de las recomendaciones que se hicieron fueron: crear una Política de Seguridad de la 

información; crear un plan para el aprendizaje continuo de los colaboradores, entre este 

aprendizaje dar a conocer la Política de seguridad de la información; crear procesos para 

protección y buenas prácticas de Seguridad de la información (la mayoría de los puntos en el 

plan de trabajo se enfocan en la creación de la política y procesos a implementar). 

Para esto consultamos con un especialista en el área de Seguridad informática. El cual otorgó 

recomendaciones de herramientas, procesos a implementar y consejos para llevar a cabo la 

difusión y buenas prácticas de Seguridad de la Información. 

Con las recomendaciones de parte de la auditoría y del especialista, y con el plan de trabajo 

dispuesto, logramos dar pie para implementar un plan de capacitación en el que cada 

colaborador dará de su parte impartiendo un curso de algún tema que genere buenas prácticas 



(Una herramienta, software, tema tendencia, etc.) por parte del especialista, nos brindará varias 

sesiones hablando de recursos y medidas para la seguridad de la información como 

contraseñas seguras, qué hacer en caso de detectar un virus , me llegó un correo extraño, etc. 

 

Ilustración 16. Evidencia de Ejecución de estrategias. 

 

Por nuestra parte de soluciones les ofrecimos taller para la creación de procesos estratégicos 

basados en las recomendaciones del especialista. Ellos crearán procesos de acceso a las 

instalaciones, Usuario y permisos para nuevo ingreso, repositorios y carpetas de cartas 

responsivas, proceso de incidencias, proceso ante daños ambientales, etc. En una herramienta 

versátil que internamente usan para procesos tecnológicos la cual es Figma. 

Han comentado que, de no ser por el apoyo de las estrategias implantadas, así como el apoyo 

del especialista, su seguimiento hubiera sido demasiado descentralizado y sin una organización 

y a la fecha no hubieran tenido puntos resueltos o en proceso para la siguiente entrega de la 

auditoría que al momento los puntos de alta prioridad ya están en proceso o finalizados. 



Algunas Imágenes de comparación con la organización y estrategias se pueden encontrar en 

el Anexo 3. 

  



CAPÍTULO VI.  METODOLOGÍA PARA EL DESARROLLO DEL 
NEGOCIO 

6.1 NIVEL DE MADUREZ 

6.1.1  Identificación de tecnologías transferibles. TRL, CRL, BRL y SRL, estado de la 

tecnología. 

Un proyecto de I+D debería llevar a la posibilidad de transferir los nuevos conocimientos, 

garantizando su uso y permitiendo que otros investigadores los reproduzcan como parte de sus 

actividades de I+D. Esto incluye la I+D mediante la cual se hayan obtenido resultados negativos, 

en caso de que una hipótesis inicial no pueda confirmarse o un producto no pueda desarrollarse 

como se pretendía en un principio. 

Al ser el objetivo de la I+D, “aumentar el volumen de conocimientos que ya existen”, los 

resultados no pueden ser tácitos (es decir, únicamente en las mentes de los investigadores), 

ya que tanto estos, como el conocimiento asociado, podrían correr el riesgo de perderse. La 

codificación del conocimiento y su divulgación forman parte de la práctica habitual de las 

universidades y de los institutos de investigación, aunque pueda haber restricciones para el 

conocimiento que se obtenga a través de un contrato de trabajo o como parte de una iniciativa 

de colaboración.  

Un ejercicio de alto valor para la validación del estado de los proyectos, en vista de un posible 

proceso de transferencia, consiste en determinar el grado de madurez de la tecnología, negocio, 

mercado, entre otros aspectos susceptibles de verificación.  

Algunos países emplean las clasificaciones de Niveles de Madurez Tecnológica (NMT) para 

describir y gestionar. Se han desarrollado diferentes modelos de NMT para ayudar a evaluar la 

madurez de los elementos tecnológicos de estos programas, pero apenas se han hecho 

ensayos en otros ámbitos.  

KTH Innovation7 es el grupo de innovación del Instituto Real de Tecnología de Suecia, que 

propuso promover la estandarización y las métricas en el desarrollo de la innovación. Para ello, 

ha desarrollado un marco útil para valorar el nivel de preparación para la innovación, visto desde 

seis áreas de enfoque clave, brevemente descritas a continuación: 



• Nivel de madurez comercial (CRL - Commercial Readiness Level): verifica la necesidad 

del mercado y el interés de los clientes objetivo. 

• Nivel de madurez tecnológica (TRL- Technology Readiness Level): nivel de madurez 

de la tecnología propuesta. 

• Nivel de madurez del negocio (BRL- Business Readiness Level) - valida el modelo de 

negocio. 

• Nivel de madurez de propiedad intelectual (IPRL - Intelectual Property Readiness 

Level): Evalúa y desarrolla una protección adecuada de la propiedad intelectual (IP). 

• Nivel de madurez del equipo (TMRL - Team Readiness Level): evalúa y prepara el 

equipo humano requerido con las adecuadas competencias. 

• Nivel de madurez para la financiación (FRL - Funding Readiness Level): evalúa la 

preparación para la inversión y financiación segura. 

•  Nivel de madurez de la sostenibilidad (SRL - Sustainability Readiness Level).  

La verificación de la madurez en cada una de las áreas de enfoque mencionadas provee como 

resultado una evaluación objetiva del estado actual de una idea. Además, ofrece una hoja de 

ruta valiosa para orientar el progreso en todas las dimensiones del desarrollo de una innovación. 

Este proceso comienza desde la primera conceptualización de la idea y continúa a lo largo del 

desarrollo y validación de la innovación. 

6.1.2 CRL (Commercial Readiness Level) o Nivel de madurez comercial 

El nivel de madurez comercial es un complemento referido al ámbito de necesidad e 

identificación de mercado, con el cual se evalúan los aspectos de necesidad de mercado una 

vez alcanzado un nivel elevado de TRL. 

En el caso que su tecnología o proyecto de investigación y Desarrollo (I+D), sea parte de un 

emprendimiento tecnológico y cuente con información respecto al mercado o información 

comercial, de manera opcional y complementaria puede realizar la evaluación CRL. 

 

 



Tabla 4 Nivel de Madurez Comercial Tree Core 

CRL 

NIVELES DE MADUREZ 
COMERCIAL 

CRITERIOS 
IDENTIFICADOS PARA 

CADA NIVEL 

CRITERIOS IDENTIFICADOS POR 
NIVEL PARA TREE CORE 

Fuente ARPA, 2012 

DEFINICIONES   

CRL1 

El conocimiento de las aplicaciones, 
los casos de uso y las limitaciones del 
mercado es limitado e incidental, o aún 
no se ha obtenido 

Conocimiento básico de 
aplicaciones y uso 
Limitada información de 
mercado e incidental o no se 
ha obtenido 

Se tiene una investigación de 
plataformas LMS que podrían apoyar 
a las principales actividades del 
negocio, así como el mercado al que 
va enfocado. 

CRL2 

Existe una familiaridad superficial con 
aplicaciones potenciales, mercados y 
tecnologías / productos competitivos 
existentes. La investigación de 
mercado se deriva principalmente de 
fuentes secundarias. Las ideas de 
productos basadas en la nueva 
tecnología pueden existir, pero son 
especulativas y no validadas. 
  

Identificación de las 
potenciales aplicaciones de 
manera superficial 
Idea de producto en base a la 
tecnología es especulativa y 
no validada 
Análisis de mercado derivada 
de información secundaria 

Se conocen mercados competitivos 
similares al servicio por ofrecer, sin 
embargo, están enfocados a un 
mercado superior o diferente al 
nuestro. 

CRL3 

Una comprensión más desarrollada de 
aplicaciones potenciales, casos de uso 
de tecnología, requisitos / restricciones 
del mercado y una familiaridad con 
tecnologías y productos competitivos 
permite la consideración inicial de la 
tecnología como producto. Se crean 
una o más hipótesis de producto 
"hombre de paja", y se pueden refinar 
iterativamente en base a los datos de 
más tecnología y análisis de mercado. 
El análisis de comercialización 
incorpora una mayor dependencia de 
la investigación primaria y considera 
no solo las realidades actuales del 
mercado sino también los requisitos 
futuros esperados. 
  

Identificación de las 
potenciales aplicaciones más 
desarrollada 
Se tiene una o más hipótesis 
del prototipo de producto 
análisis de mercado 
dependiente de información 
primaria 

Así como se conoce la 
competitividad en el entorno, 
también se conoce las herramientas 
que nos apoyarán a impulsar. Se 
tienen hipótesis, o bien, posibles 
servicios a ofrecer según el nivel del 
consumidor y los temas a impartir, 
así como se tiene presente los 
costos de la competencia para lograr 
entrar en el mercado que, a pesar de 
ser un mercado similar, se tiene la 
ventaja de llevarlo a otro mercado 
versátil. 

CRL4 

Una hipótesis de producto primario se 
identifica y refina a través de análisis 
de tecnología-producto-mercado 
adicionales y discusiones con clientes 
potenciales y / o usuarios. El mapeo de 
los atributos de la tecnología / 
producto contra las necesidades del 
mercado destaca una propuesta de 
valor clara. Se crea un modelo básico 
de costo-rendimiento para respaldar la 
propuesta de valor y proporcionar una 
visión inicial de las compensaciones 
de diseño. Se lleva a cabo un análisis 
competitivo básico para ilustrar 
características y ventajas únicas de la 
tecnología. Los proveedores, socios y 

Idea y refinamiento de 
producto 
análisis de tecnología-
producto-mercado 
Planteamiento de propuesta 
de valor 
análisis competitivo básico 
Identificación de proveedores, 
socios y clientes potenciales 
Identificación de requisitos, 
certificación o reglamento para 
el producto/servicio 

Se tiene pensado 3 principales 
planes para cada consumidor 
(estudiante, emprendedor, grupo 
MiPyMEs), enfocados en tendencias 
o en un área solicitada por el mismo. 
Debido a que nuestro principal 
recurso es el conocimiento, la 
compilación del conocimiento se 
obtiene de fuentes allegadas a los 
consumidores, y si no hay alguna, se 
considera un recurso externo para 
llevarla a cabo. 



clientes potenciales se identifican y se 
asignan en un análisis inicial de la 
cadena de valor. Se identifica 
cualquier requisito de certificación o 
reglamentario para el producto o 
proceso. 
  

CRL5 

Se logra una comprensión profunda de 
la aplicación objetivo y el mercado, y 
se define el producto. Se crea un 
modelo integral de costo-rendimiento 
para validar aún más la propuesta de 
valor y proporcionar una comprensión 
detallada de las compensaciones de 
diseño de producto. Se establecen 
relaciones con posibles proveedores, 
socios y clientes, todos los cuales 
ahora se dedican a proporcionar 
información sobre los requisitos del 
mercado y la definición del producto. 
Se realiza un análisis competitivo 
completo. Se construye un modelo 
financiero básico con proyecciones 
iniciales para ventas, costos, ingresos, 
márgenes, etc. a corto y largo plazo. 
  

Modelo Costo/Rendimiento 
Diseño de Producto 
Validar la propuesta de valor 
Identificada la aplicación y el 
mercado 
Vinculación con posibles 
clientes, proveedores, socios 
análisis competitivo 
análisis financiero básico con 
proyección a corto y largo 
plazo 

 Se cuenta con un modelo de Precios 
accesibles para el segmento de 
clientes los cuales generan un 
margen de ganancia ideal para 
recuperación de la inversión. Con 
una tasa de retorno del 25%, 15% 
más de la tasa de interés, y con un 
periodo de retorno de 3.35 años para 
empezar a generar beneficios. 

CRL6 

Las necesidades del mercado / cliente 
y cómo se traducen en las 
necesidades del producto están 
definidas y documentadas (por 
ejemplo, en los documentos de 
requisitos del mercado y del producto). 
La optimización del diseño del 
producto se lleva a cabo teniendo en 
cuenta los requisitos detallados del 
mercado y del producto, las 
compensaciones de costo / 
rendimiento, las compensaciones de 
fabricación, etc. Se forman 
asociaciones con los principales 
interesados en toda la cadena de valor 
(por ejemplo, proveedores, socios, 
clientes). Todos los requisitos 
reglamentarios y de certificación para 
el producto se entienden bien y se 
están llevando a cabo los pasos 
apropiados para el cumplimiento. Los 
modelos financieros continúan siendo 
refinados. 
  

Optimización del diseño de 
producto 
Establece asociaciones con 
interesados en la cadena de 
valor 
Requisitos de certificación y 
normativa es comprendida y 
se tiene claro para su 
cumplimiento 
Modelo financiero más 
refinado 

  



CRL7 

El diseño del producto está completo. 
Existen acuerdos de suministro y de 
clientes, y todas las partes interesadas 
participan en las calificaciones de 
productos / procesos. Todas las 
certificaciones necesarias y / o el 
cumplimiento normativo para el 
producto y las operaciones de 
producción se incluyen. Se han 
construido y validado proyecciones y 
modelos financieros integrales para la 
producción en etapas tempranas y 
tardías. 
  

Diseño de producto completo 
Evidencia de acuerdos con 
proveedores y clientes 
Se cumple todas las 
certificaciones y normativas 
para el producto y la 
producción 
Modelo financiero integral con 
etapas de producción 
temprana y tardía 

  

CRL8 

Las calificaciones del cliente están 
completas y los productos iniciales se 
fabrican y venden. La preparación 
para la comercialización continúa 
madurando para respaldar la 
producción y las ventas a mayor 
escala. Los supuestos se validan 
continua e iterativamente para 
adaptarse a la dinámica del mercado. 
  

Se tiene calificación del cliente 
Los primeros productos se 
venden 
La comercialización continua 
en maduración 
Se validan supuestos 
comerciales de manera 
continua e iterativa 

  

CRL9 Se logra un despliegue generalizado. 
Despliegue generalizado de la 
comercialización 
  

  

  



CAPÍTULO VII.  ANÁLISIS FINANCIERO 

7.1 COSTOS 

Tomando en cuenta que nuestro servicio es un recurso intangible pero obtenido de un recurso 

humano, consideramos un costo por hora para el asesor o ponente del curso. Este es el costo 

más demandante; seguido tenemos costos de insumos que bien puede ser agua, café o snack 

que están considerados en los cursos de 16 a 30 horas. Y tomando en cuenta un costo de 

recursos como uso de espacios y servicios, consideramos un costo de recuperación para las 

tutorías o cursos abiertos, este último con la opción a un cambio flexible, ya que puede 

generarse en línea o bien puede ser un curso con un costo mínimo según el tema, ponente y 

cantidad de interesados. 

Tabla 5 Costos de Operación 

PRODUCTOS ESTUDIANTES MERGE MiPyMEs 

 

ENCUENTROS X 

TUTORIA 
CURSO ABIERTO 

GRUPO 2-4 

PERSONAS 

GRUPO 5-10 

PERSONAS 

GRUPO 5-20 

PERSONAS 

Horas dedicadas 0 16 20 20 30 

costo insumos  $          10.00   $          10.00   $      250.00   $        400.00   $          400.00  
costo de ponencia por 

hora  $                  -     $                  -     $      100.00   $        120.00   $          120.00  
Costo ponencia por 

curso  $                  -     $                  -     $   2,000.00   $     2,400.00   $       3,600.00  

Total costo  $             10.00   $           10.00   $    2,250.00   $       2,800.00  $      4,000.00 

       

Precio de Curso  $        15.00   $      50.00   $   5,500.00   $    10,000.00   $      13,000.00  

Margen de Ganancia  $          5.00   $      40.00   $   3,250.00   $      7,200.00   $        9,000.00  

Porcentaje de 

Ganancia 
33% 80% 59% 72% 69% 

 

 

 

 

 

 

 



7.2 PROYECCIÓN DE VENTAS 

Volviendo a la Tabla 5. Costos de Operación, observamos los precios de venta y el margen de 

ganancia que nos generan cada servicio. La proyección de ventas nos indica en un escenario 

esperado o base el objetivo de cursos impartidos de cada tipo y su incremento deseado para 

generar un margen de ganancias y consolidarnos manteniendo precios accesibles para 

nuestros clientes. 

Tabla 6 Proyección de ventas Tree core 

PRODUCTO/SERVICIO 
Base / 

Esperado 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

              

ENCUENTROS X 

TUTORIA 

Año anterior  $                -     $    1,170.00   $    1,530.00   $    1,890.00   $   2,250.00  

Objetivo cursos 78 102 126 150 186 
Objetivo 

Ventas $  $    1,170.00   $    1,530.00   $    1,890.00   $    2,250.00   $    2,790.00  
Incremento 

esperado 26% 20% 16% 13% 100% 
        

CURSO ABIERTO 

Año anterior  $               -     $    1,550.00   $   2,750.00   $    3,950.00   $    5,150.00  

Objetivo cursos 31 55 79 103 127 
Objetivo 

Ventas $  $   1,550.00   $    2,750.00   $    3,950.00   $    5,150.00   $    6,350.00  
Incremento 

esperado 52% 44% 30% 23% 19% 
       

GRUPO 2-4 PERSONAS 

Año anterior  $                -     $ 88,000.00   $154,000.00   $220,000.00   $286,000.00  

Objetivo cursos 16 28 40 52 64 
Objetivo 

Ventas $  $ 88,000.00   $154,000.00   $220,000.00   $286,000.00   $352,000.00  
Incremento 

esperado 63% 43% 30% 23% 19% 
       

GRUPO 5-10 PERSONAS 

(20Hrs) 

Año anterior  $              -     $   70,000.00   $140,000.00   $170,000.00   $200,000.00  

Objetivo cursos 7 14 17 20 25 
Objetivo 

Ventas $  $   70,000.00   $140,000.00   $170,000.00   $200,000.00   $250,000.00  
Incremento 

esperado 43% 50% 18% 15% 20% 
       

GRUPO 5-20 PERSONAS 

(30Hrs) 

Año anterior  $                -     $   52,000.00   $130,000.00   $130,000.00   $182,000.00  

Objetivo cursos 4 10 10 14 17 
Objetivo 

Ventas $  $   52,000.00   $130,000.00   $130,000.00   $182,000.00   $221,000.00  
Incremento 

esperado 50% 60% 0% 29% 18% 

 TOTAL   $212,720.00   $428,280.00   $525,840.00   $675,400.00   $832,140.00  

 



7.3 ESTADO DE RESULTADOS 

La siguiente Tabla 7. Estado de Resultados nos indica el periodo de recuperación de la inversión 

con base a la proyección de ventas esperada. En este caso por un financiamiento de $ 

400,000.00 más intereses a un periodo de 36 meses. Tal como nos indica, nos tomará de 3 

años poder recuperar la inversión, que es el lapso solicitado del financiamiento y empezar a 

generar utilidades netas. 

Tabla 7 Estado de resultados Tree Core 

ESTADO DE RESULTADOS 
AÑO  AÑO 0   AÑ0 1   AÑO 2   AÑ0 3   AÑO 4  

           

Ventas  $        212,720.00   $        428,280.00   $        525,840.00   $      675,400.00   $     832,140.00  

Costos  $          82,350.00   $        158,600.00   $        204,350.00   $      262,300.00   $     323,300.00  

Utilidad Bruta  $        130,370.00   $        269,680.00   $        321,490.00   $      413,100.00   $     508,840.00  

Gastos de 

Administración 
 $        100,000.00   $        100,000.00   $        100,000.00   $      100,000.00   $     100,000.00  

Gastos de 

Operación 
 $          25,000.00   $          25,000.00   $          25,000.00   $        25,000.00   $       25,000.00  

Depreciación  $                       -     $          29,000.00   $          26,100.00   $        23,490.00   $       21,141.00  

Gastos 

Financieros 
 $        203,000.00   $        187,000.00   $        175,000.00   $                     -      

Total Antes de 

Impuestos 
-$        197,630.00  -$          71,320.00  -$            4,610.00   $      264,610.00   $     362,699.00  

ISR -$          59,289.00  -$          21,396.00  -$           1,383.00   $        79,383.00   $     108,809.70  

            

Utilidad Neta -$        138,341.00  -$          49,924.00  -$           3,227.00   $      185,227.00   $     253,889.30  

 

 

 

 

 

 

 

 



7.4 FLUJO DE CAJA 

El flujo de caja nos da un panorama más certero del tiempo para una recuperación de la 

inversión inicial. Tomando en cuenta la proyección de ventas, costos de operación, 

mantenimiento, financieros y una tasa promedio del 10%. Como se muestra en la siguiente 

Tabla 8. obtenemos una Variable Actual Neta que nos indica que la inversión generará 

beneficios a partir del Año 4, y la Tasa Interna de Retorno nos indica que se recuperará con un 

rendimiento del 25% a la tasa de descuento establecida anual, lo cual nos indica una buena 

rentabilidad. Esta Tabla 8. también nos indica que el periodo de recuperación será de 3.35 años, 

lo cual nos coincide con la recuperación en el estado de resultados. 

Tabla 8 Flujo de Caja Tree Core 

FLUJO DE CAJA       

AÑO  AÑO 0   AÑ0 1   AÑO 2   AÑ0 3   Año 4  

INGRESOS 0 1 2 3 4 

Ventas  $     212,720.00   $     428,280.00   $     525,840.00   $     675,400.00   $      832,140.00  

TOTAL INGRESOS  $     212,720.00   $     428,280.00   $     525,840.00   $     675,400.00   $      832,140.00  

EGRESOS / 

COSTOS 
          

INVERSIÓN  $     500,000.00   $                    -     $                    -     $                    -     $                     -    

Costos de 

Operación y 

mantenimiento 

 $                    -     $     470,600.00   $     504,350.00   $     387,300.00   $      448,300.00  

TOTAL COSTOS  $     500,000.00   $     470,600.00   $     504,350.00   $     387,300.00   $      448,300.00  

Flujo Neto de Caja 

(I-C) 
-$     287,280.00  -$       42,320.00   $       21,490.00   $     288,100.00   $      383,840.00  

Tasa 10% 10% 10% 10% 10% 

Flujo + Tasa -$     287,280.00  -$       38,472.73   $       17,760.33   $     216,453.79   $      262,167.88  

Flujo Acumulado -$     287,280.00  -$     325,752.73  -$     307,992.40  -$       91,538.60   $      170,629.28  

VAN $170,629.28         

TIR 25%         

PR 3.35         

  



CONCLUSIONES 

Ahora comprendemos que la gestión del conocimiento es un proceso que permite aumentar el 

capital intelectual de manera potencial aumentando la capacidad de resolución de problemas 

de manera eficiente y de esta manera generar ventajas y oportunidades a corto y largo plazo. 

Pero para esto, se deben recurrir a estrategias para tener más oportunidades en el mercado 

laboral, y una de estas ventajas competitivas es el conocimiento de sus integrantes. 

Esta gestión facilita la transmisión y aprendizaje de una manera sistemática y eficiente, siempre 

y cuando se tomen en cuenta los componentes esenciales. El análisis y acumulación de 

información para generar indicadores y un cuadro de control para obtener los déficits y 

tendencias que se pueden integrar; Es complicado transmitir habilidades, ya que es un 

conocimiento nuevo y práctico y supone más tiempo, sin embargo, solo basta un canal indicado 

para lograr esta transferencia. 

Logramos comprender que dentro de estos canales y estrategias de la gestión del conocimiento 

el Co-Learning; el aprendizaje colaborativo es una propuesta de enseñanza o un tipo de 

aprendizaje basada en la cooperación, trabajo en equipo, comunicación y responsabilidad. En 

el aprendizaje colaborativo no existe un líder, si no que cada uno actúa como un líder de 

acuerdo con su experiencia y para que haya un flujo continuo y una transferencia del 

conocimiento es necesaria una comunicación efectiva; ya que se trata de colaborar en generar 

un concentrado o un pool de recursos o información para crear una visión multidisciplinaria de 

lo que se transmitirá y como objetivo de este tipo de aprendizaje facilita a una enseñanza 

colaborativa. 

Así como hace mención Fisher “el conocimiento, en términos de habilidades y capacidades, es 

el insumo más importante en la innovación”. En otras palabras, la innovación y la difusión 

usualmente emergen como resultado de un proceso interactivo y colectivo dentro de una red 

de conexiones personales e institucionales las cuales evolucionan con el tiempo. 

Ahora bien, aplicado al mercado laboral, institucional y organizacional, la poca gestión en 

desarrollo de competencias y aprendizaje colectivo es consecuencia de la capacidad de las 

instituciones y organizaciones impactando directamente en la generación de sus productos, otra 



consecuencia es la baja competitividad de MiPyMEs en sus procesos de dirección, 

administración, y capital humano. 

Enfocados a instituciones, específicamente de estudios superiores, esta escasez de gestión y 

transmisión de conocimiento podemos manejarla abordando las competencias más 

demandadas por las empresas para la selección y reclutamiento de nuevos integrantes. Esto lo 

logramos generando un aprendizaje colaborativo y difundiéndolo a los estudiantes que están 

próximos a iniciar su vida laboral. Y no solo esto, abordamos temas que, si bien en algunos 

casos son motivos de un humor, no dejan de ser ciertos. Que es el hecho de que una empresa 

solicita a un recién egresado con experiencia mínima de 1 o 2 años. Entonces el egresado 

pierde una oportunidad laboral por la falta de ese conocimiento. Es por esto que uno de los 

objetivos de este modelo de negocios es la transferencia del conocimiento colaborativa, para 

disminuir estos casos y desarrollar el potencial de las personas, así como sus capacidades y 

habilidades. 

Tanto a MiPyMEs como a Instituciones logramos ampliar y desarrollar su capital intelectual para 

consolidarse como empresas con buenas prácticas y buenos resultados y toma de decisiones 

y a instituciones que generan egresados capaces y preparados, listos para evolucionar su 

desarrollo profesional a un costo accesible comparado con las opciones de centros de 

capacitación y cursos en línea.   
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