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Antecedentes historicos

Nuestra Universidad tiene sus antecedentes de formacién en el aho de 1978 con el inicio de
actividades de la normal de educadoras —Edgar Robledo Santiagoll, que en su momento marcé
un nuevo rumbo para la educacion de Comitan y del estado de Chiapas. Nuestra escuela fue
fundada por el Profesor Manuel Albores Salazar con la idea de traer educacion a Comitan, ya
que esto representaba una forma de apoyar a muchas familias de la region para que siguieran

estudiando.

En el ano 1984 inicia actividades el CBTiS Moctezuma Ilhuicamina, que fue el primer bachillerato
tecnoldgico particular del estado de Chiapas, manteniendo con esto la vision en grande de
traer educacion a nuestro municipio, esta institucion fue creada para que la gente que trabajaba

por la mafhana tuviera la opcion de estudiar por las tardes.

La Maestra Martha Ruth Alcazar Mellanes es la madre de los tres integrantes de la familia

Albores Alcazar que se fueron integrando poco a poco a la escuela formada por su padre, el
Profesor Manuel Albores Salazar; Victor Manuel Albores Alcazar en julio de 1996 como chofer
de transporte escolar, Karla Fabiola Albores Alcazar se integré en la docencia en 1998, Martha

Patricia Albores Alcazar en el departamento de cobranza en 1999.

En el afo 2002, Victor Manuel Albores Alcazar formo el Grupo Educativo Albores Alcazar S.C.
para darle un nuevo rumbo y sentido empresarial al negocio familiar y en el ano 2004 funda la

Universidad Del Sureste.

La formacion de nuestra Universidad se da principalmente porque en Comitan y en toda la
region no existia una verdadera oferta educativa, por lo que se veia urgente la creacion de una
institucion de educacion superior, pero que estuviera a la altura de las exigencias de los jovenes
que tenian intencion de seguir estudiando o de los profesionistas para seguir preparandose a

través de estudios de posgrado.



Nuestra universidad inici6 sus actividades el 19 de agosto del 2004 en las instalaciones de la 4*
avenida oriente sur no. 24, con la licenciatura en puericultura, contando con dos grupos de
cuarenta alumnos cada uno. En el afo 2005 nos trasladamos a las instalaciones de carretera
Comitan — Tzimol km. 57 donde actualmente se encuentra el campus Comitan y el corporativo
UDS, este ultimo, es el encargado de estandarizar y controlar todos los procesos operativos
y educativos de los diferentes campus, asi como de crear los diferentes planes estratégicos de

expansion de la marca.

Mision
Satisfacer la necesidad de educacién que promueva el espiritu emprendedor, basados en Altos

Estandares de calidad Académica, que propicie el desarrollo de estudiantes, profesores,

colaboradores y la sociedad.

Vision

Ser la mejor Universidad en cada region de influencia, generando crecimiento sostenible y

ofertas académicas innovadoras con pertinencia para la sociedad.

Valores

* Disciplina
* Honestidad

e Equidad
* Libertad
Escudo



Eslogan

—Pasién por Educarll

Balam

El escudo del Grupo Educativo Albores Alcazar S.C. esta constituido por
tres lineas curvas que nacen de izquierda a derecha formando los escalones
al éxito. En la parte superior estd situado un cuadro motivo de la

abstraccion de la forma de un libro abierto.

Es nuestra mascota, su nombre proviene de la lengua maya cuyo
significado es jaguar. Su piel es negra y se distingue por ser lider,
trabaja en equipo y obtiene lo que desea. El impetu, extremo valor y
fortaleza son los rasgos que distinguen a los integrantes de la

comunidad UDS.
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Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, segin Chesbrough y

Rosenbloom, son los siguientes:

* Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripcion del problema del
consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto desde

la perspectiva del consumidor.

* Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto,
reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes necesidades.
En ocasiones el potencial de un producto sélo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo

segmento de mercado que resulta ser mas adecuado.

* Estructura de la cadena de valor: posicion de la compania y las actividades en la
cadena de valor, asi como la forma en que la compania captura o genera el valor creado

en la cadena.

* Generacién de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos (mediante
ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los margenes

de ganancia.

* Posiciéon de la compaiiia en la red de oferentes (competencia): identificacion de
competidores, companias complementarias, proveedores y consumidores. La
determinacion de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar mayor

valor al consumidor.

» Estrategia competitiva: manera en que la compania intentara desarrollar una ventaja
competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los costos,

diferenciacion o eficiencia de operaciones.

Segin Osterwalder y Pigner (2009), existen nueve elementos esenciales en el modelo de
negocio, y éstos cubren las principales areas del negocio: consumidores, oferta, infraestructura

y viabilidad financiera:

I. Segmento del mercado: los consumidores constituyen el elemento primordial de
cualquier modelo de negocio, sin ellos la compania seria incapaz de sobrevivir mucho

tiempo. Podemos definir distintos segmentos del mercado y la compania debe decidir



a qué segmento de mercado le interesa llegar. Esto permitira que desarrolle estrategias

dirigidas a esa poblacion y entender mejor sus necesidades.

Propuesta de valor: es la razon por la cual los consumidores prefieren a esa empresa
sobre las demas. Forma en que la empresa resuelve un problema o satisface una
necesidad del cliente. Por lo general son soluciones innovadoras, que presentan una
nueva oferta o tienen ciertas caracteristicas distintivas. Las propuestas pueden ser
cuantitativas, como el precio, velocidad en el servicio, o cualitativas como un disefio
innovador en el producto, etc.

Canales de distribucidn: es |la forma en que la empresa hara llegar los productos a sus
consumidores. Estos canales juegan un papel importante en la experiencia del
consumidor, ademas de dar a conocer los productos y servicios de una compahnia,

permiten a los consumidores evaluar facilmente la propuesta de valor.

Relacién con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relacion que
desea con los segmentos de mercado que le interesan. Las relaciones pueden ser de
dos tipos: personales y auto matizadas. Puede incluir aspectos como asistencia personal

al consumidor y atencion a necesidades particulares del consumidor, entre otras.

Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio
estaria dispuesto a pagar por su producto un consumidor del segmento de mercado al
que se dirige y con base en esto, elegir la estrategia de precio. Asimismo, qué otras
formas de generacién de ingresos puede tener la empresa, adicionales a la simple venta

del producto.

Recursos clave: bienes mas importantes para trabajar el modelo de negocio. Permiten
a la empresa crear y ofrecer la propuesta de valor, mantener relacion con los segmentos
del mercado y, por supuesto, obtener ganancias; incluye todos los tipos de recursos:
fisicos, de informacion, técnicos, humanos y financieros.

Actividades clave: describe las acciones mas importantes que una empresa realiza para
hacer funcionar su modelo de negocio, pueden relacionarse con la produccion, la
prevencion y solucion de problemas o el desarrollo de sistemas de soporte a la logistica

de operacion.

Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo de negocio.

Implica crear alianzas estratégicas para optimizar el modelo de negocio, reducir el



riesgo, o adquirir recursos. lLas alianzas pueden ser entre no competidores,
competidores, distribuidores, financieros o proveedores para asegurar abastecimientos
confiables.

9. Estructura de costos: incluye todos los costos en que se incurre, tanto para poner en
marcha el modelo de negocio, como para crear y entregar el valor ofertado en la
propuesta, asi como mantener las relaciones con el consumidor, y generar ingresos.
Los costos pueden calcularse una vez que se definen los recursos, actividades y socios
clave. Los costos deben minimizarse en cualquier modelo de negocio, ya sea bajando

costos u ofreciendo una propuesta de alto valor que aprecie el cliente.
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