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& INTRODUCCION

onsiderando la importancia del

emprendimiento y la innovacién

en el desarrollo econdédmico, la
Universidad Continental incluye en todas
las mallas curriculares |la asignatura
de Emprendimiento e Innovacidén, la
cual tiene como propdsito generar
profesionales competitivos, brinddndoles
herramientas modernas que les permitan
disenar propuestas innovadoras.

La asignatura comprende cuatro
unidades. La primera presenta aspectos
generales del emprendimiento vy la
innovacién, seguida de una unidad que
describe los emprendimientos startups vy
la metodologia cientifica de los negocios
Lean Startup. La tfercera unidad ilustra
y explica al estudiante la metodologia
design thinking para dar solucién «a
problemas de un entorno, culminando

esta etapa con el diseno de un prototipo.
Finalmente, el estudiante podrd formular
y presentar un modelo de negocio Lean
Canvas para el prototipo generado
utilizando la técnica pitch elevator.

Este manual permitird al estudiante
guiarse de los contenidos programados
mediante las lecturas y el desarrollo de las
autoevaluaciones y ejercicios, los cuales
afianzardn su proceso de aprendizaje.
Ademds, podrd acceder a informacidén
brindada por los espacios virtuales del
Centro de Emprendimiento Continental.

Una vez que aprenda a utilizar las
técnicas y herramientas de innovacién,
el siguiente paso solo es emprender... ya
sea para brindar soluciones efectivas a los
problemas del entorno o a su desempeno
profesional.

La autora
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= 7 ORGANIZACION DE LA ASIGNATURA

%% Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al término de la asignatura el estudiante serd capaz de de sustentar la formulacién y evaluacion
de un modelo de negocio de un producto y/o servicio con criterios innovadores y creativos que
contribuyan a la solucién de problemas de su entorno regional, reflejando el perfil del emprendedor
Continental; utilizando el marco conceptual de la cultura de emprendimiento y su relacién con el
desarrollo econémico del Pery y el mundo.

Unidades didacticas

UNIDAD | UNIDAD I UNIDAD Il UNIDAD IV

Marco conceptual del Los start-ups y el método Lean Validacién del pro-totipo Modelo de negocios
emprendimiento y la Star-tup
innovacion
Al finalizar la unidad, el Al finalizar la unidad, el Al finalizar la unidad, el Al finalizar la unidad, el
estudiante serd capaz de estudiante serd capaz de estudiante serd capaz de estudiante serd capaz de
ex-plicar las caracteristicas de aplicar una técnica de construir un producto minimo  sustentar la propuesta de un
innovacién de los diferentes  innovacion que permita dar viable experimentando producto minimo viable que
fipos de emprendimiento, solucidn a un problema de su bosquejos de prootipos dard solucién a un problema
utilizando la técnica Scamper, entorno. con el segmento ufilizando  de un segmento ufilizando el
que se desarrollan en la la metodologia de design modelo Lean Canvas con la
sociedad a través del andlisis thinking. técnica pitch elevator.

de casos empresariales
relacionados con el desarrollo
econdémico del Perd.

& Tiempo minimo de estudio

UNIDAD | UNIDAD I UNIDAD Il UNIDAD IV

Semanas 1y 2 Semanas 3y 4 Semanas 5y 6 Semanas 7y 8

16 horas 16 horas 16 horas 16 horas




S

Universidad
Continental




MANUAL AUTOFORMATIVO INTERACTIVO

UNIDAD |

Economia Il

MARCO CONCEPTUAL DEL EMPRENDIMIENTO Y LA

INNOVACION

DIAGRAMA DE PRESENTACION DE LA UNIDAD |

[ CONTENIDOS }+——]

(/]
el

EJEMPLOS

AUTOEVALUACION| <——— BIBLIOGRAFIA |

——

ACTIVIDADES |

-

ORGANIZACION DE LOS APRENDIZAJES

RESULTADO DE APRENDIZAJE: Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar las caracteris-
ticas de inno-vacidén de los diferentes tipos de emprendimiento, utilizando la técnica Scamper, que se
desarrollan en la sociedad a través del andlisis de casos empresariales relaciona-dos con el desarrollo

econdmico del Perd.

CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

Tema N.° 1:

El emprendimiento

1. Definicion.

2. Proceso para emprender.

3. Tipos de emprendimiento. El em-
prendimiento empresarial y el em-
prendimiento corporativo.

4. Elemprendedor.
Definicién.

5. Caracteristicas del perfil del em-
prendedor.

6. Tipos de emprendedores.

Tema N.° 2: El emprendimiento y su
relacién con el desarrollo econémico
del Pery y el mundo

1. Panorama mundial y del Per( sobre
el emprendimiento.

2. Panorama regional del emprendi-
miento.

Lectura seleccionada 1:

Un safari al mundo del emprendimiento
dindmico.

Tema N.° 3: La innovacién

1. Definicién de imaginacién, creativi-
dad e innovacion.

2. Clases de innovacion.
3. Matriz de la innovacion.

4. Técnica para generar innovacio-
nes: técnica Scamper.

Autoevaluacién de la Unidad |

1. Identifica los emprendimientos em-
presariales y los emprendimientos
corporativos en diferentes casos.

2. Presenta y comenta un reportaje
de las caracteristicas del empren-
dedor y los tipos de emprendimien-
to que se presentan en la sociedad.

3. Construye el diseno de una infogra-
fia con la informacion estadistica
sobre la relacion del emprendi-
miento con el desarrollo econémi-
co del PerU y el mundo.

4. Clasifica los tipos de innovacion
que observa en la sociedad me-
diante el disefo de una infografia.

5. Identifica casos de imaginacion,
creatividad e innovacién que se
presentan en la sociedad utilizan-
do la técnica Scamper.

Actividad N.° 1

Los estudiantes participan en el foro de
discusion y comentan sobre qué tipo de
emprendedor es mds importante, y qué
tipo de emprendimiento es mds impac-
tante.

Producto académico N.° 1

Evaluacién de los temas 1 al 3, mds los
contenidos de las lecturas y el material
compartfido en diapositivas.

1.

Valora la importancia de la inno-
vacion en el desarrollo de un em-
prendimiento.

Valora el rol de los emprendedores
y el impacto del emprendimiento
en el desarrollo econdémico del
PerU y el mundo.

Inicia sus participaciones en activi-
dades de emprendimiento con el

Centro de Emprendimiento Confi-

nental.

11
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El emprendimiento

Teman.° 1

El emprendimiento no solo se expresa como niumero de empresas; también involucra la actitud de
la persona para emprender. Es en ese sentido que los contenidos contemplados en este material
presentan el emprendimiento como una filosofia de vida que le permita al estudiante desempenarse
como empresario o como emprendedor corporativo en una institucion publica o privada, ya sea ge-
nerando emprendimientos sociales, verdes, dindmicos, de base tecnoldgica, o simplemente empren-
dimientos fradicionales.

1. Definicion de emprendimiento

El GEM (Global Entrepreneurship Monitor) define al emprendimiento como “Cualquier intento de crear
NUEeVOoSs Negocios O Nuevas empresas, como por ejemplo, el autoempleo, la creaciéon de una organi-
zacion empresarial, o la expansidén de un negocio ya existente; llevados a cabo por un individuo, un
equipo de personas, o un negocio establecido” (Centro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad
Esan, 2013, p. 16).

2. Proceso para emprender
Considerando las diversas metodologias y herramientas que se emplean para el diseno de una pro-

puesta de emprendimiento, proponemos un proceso para emprender, que parte de la definicién del
segmento y culmina con la formulacion y evaluacion de un plan de negocio.

IMAGINACION Y

SEGMENTACION

IDENTIFICACION DE UN
PROBLEMA /
NECESIDAD

CREATIVIDAD PARA
GENERAR
ALTERNATIVAS DE
SOLUCION

W

FILTRO DE
ALTERNATIVAS DE
SOLUCION (IDEAS DE
NEGOCIO)

Método Lean Startup

MODELO DE NEGOCIO
(Canvas Lean Canvas)

W

Validacion de hipotesis
(9 piezas)

Prototipo Minimo
Viable

PLAN DE NEGOCIO

Figura 1. Proceso para emprender. Fuente: Elaboracién propia.
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3. Tipos de emprendimientos
Por la naturaleza y ritmo de crecimiento podemos citar los siguientes tipos de emprendimientos:

* Emprendimientos tradicionales: son aquellos negocios que estdn orientados al comercio, ser-
vicio o manufacturag; se encuentran en el mercado, cofidianamente, sin diferencia y ventaja
competitiva entre ellos.

* Emprendimiento de base tecnoldgica: organizacion disefada para buscar un modelo de ne-
gocios que sea escalable, repetible y sustentable. Asi, pueden ser considerados como em-
prendimientos de base tecnoldgica aquellos que disponen de un componente tecnoldgico
en su propuesta de valor, en los medios que utilizan para llegar a los usuarios o en la infraestruc-
tura desarrollada para que el negocio funcione.

* Emprendimiento verde: se define como emprendimiento ambiental o emprendimiento verde
a todas aquellas actividades (valga la redundancia) encaminadas a emprender con con-
ciencia ambiental, sin importar realmente el caso de accidn. Es decir, que puede verse refleja-
do en todos aquellos proyectos de cardcter social, comercial, investigativo, entre otros.

* Emprendimientos dindmicos: son emprendimientos que permiten un alto crecimiento en ven-
tas a lo largo de la ejecucion del proyecto, ademds de ser rentables y sostenibles a lo largo
del fiempo. Se ven influenciados por factores como el nivel del equipo, mejoras en laidea, o la
intervencion de un mercado que no ha sido cubierto y que posee potencial.

¢ Emprendimiento social: en un sentido amplio, se puede designar como emprendimiento social
a cualquier accidn, iniciativa o movimiento dentro de la esfera socioecondémica, de origen
privado y orientado a favor del interés general y del bien comin o que beneficie a una franja
significativa de poblacién.

4. El emprendimiento corporativo

Un emprendimiento corporativo es considerado también como un emprendimiento intfraemprende-
dor, institucional o profesional que nace de un colaborador dentro de una institucién publica o priva-
da.

Se considera que el éxito y crecimiento sostenible de las empresas se debe al emprendimiento cor-
porativo de sus colaboradores.

Actualmente, para la captacion de profesionales se tiene en cuenta una competencia global que es
emprendimiento; por ello, los jefes de departamento de re-cursos humanos estdn cada vez desarro-
llando esta competencia en sus colaboradores facilitando espacios de innovacion para la genera-
cién de ideas, soluciones a problemas y aumento de competitividad y productividad de la empresa
misma (Prada et al., 2016).

5. El emprendedor. Definicion

Etimolégicamente la palabra castellana emprendedor viene dellatinin (en) y “prenhndere” (atrapar).
Deriva de prae- (antes) y el verbo hendere. Prehendere se vulgarizd a prendere. De ahi, derivan pala-
bras como emprender (atrapar un nuevo negocio o accién); emprendedor (persona que comienza
Negocios 0 nuevas acciones); empresa (negocio, dedicacion o accién cualquiera que alguien toma
o asume) (Sdnchez, 2011, p. 5).

Para Shumpeter (1934), "un emprendedor es una persona que lleva a cabo nuevas combinaciones,
que puedan tomar la forma de nuevos productos, procesos, mercados, formas organizativas, o fuen-
tes de suministro” (Sharma, 2007, p. 10).

—_—
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De igual forma, para Bilinkis (2008), “... emprendedor es aquella persona que ve lo mismo que todos
los demds, pero a diferencia del resto, decide hacer algo al respecto...”.

6. Caracteristicas del perfil del emprendedor

Existen diversas clasificaciones en el mundo sobre la tipificacién de las caracteristicas que forman par-
te del perfil de un emprendedor. Sin embargo, luego de haber revisado las distintas clasificaciones, en
el Cenfro de Emprendimiento Confinental se identificaron las siguientes:

Posee una autoestima alta.

Se preocupa por la creatividad, innovacién, eficiencia y calidad.
Genera una cultura de ahorro.

Busca siempre oportunidades.

Es un trabajador responsable.

Tiene capacidad para planificar y organizar.

Es persistente, perseverante y luchador.

Asume riesgos calculados.

Tiene visidn de futuro positiva y realista.

Es generador de redes de apoyo.

7. Tipo de emprendedores

Podemos citar algunas clasificaciones:

7.1 Por el origen del emprendimiento

a)

b)

Emprendimiento por necesidad: en muchos casos, emprender puede significar la subsistencia
del individuo vy la de su familia, sobre todo si hay escasez de oportunidades para enconfrar
un frabajo y no existe un buen nivel de beneficios sociales, por lo que estos emprendedores
son vistos como personas que son empujadas por el desempleo o la disconformidad en sus
empleos.

Emprendimiento por oportunidad: es realizado por personas que inician un negocio con la fina-
lidad de aprovechar una oportunidad en el mercado o para cumplir aspiraciones personales.

7.2. Por el nivel de dependencia

)]

b)

Emprendedor corporativo (infrapreneur): es el colaborador de una institucién privada o publi-
ca que presenta y desarrolla iniciativas innovadoras y creativas que aportan al crecimiento de
la organizacién donde labora.

Emprendedor empresario (entrepreneur): es aquella persona que genera su propio negocio y
brinda soluciones con los productos o servicios que ofertan en el mercado.

7.3 Segun el informe Global Entrepreneurship Monitor (GEM)

a)

b)

“Emprendedor potencial es la persona que desea establecer un negocio, para aprovechar
una oportunidad o porque no encuentra una alternativa de empleo aceptable. En esta fase,
ademds de contar con una idea de negocio, el emprendedor potencial cree tener la co-
pacidad y los conocimientos para llevarlo a cabo” (Centro de Desarrollo Emprendedor de
Universidad ESAN, 2013).

“Emprendedor naciente, estd entendido como el momento en el cual el emprendedor inicia
algun tipo de actividad destinada a hacer el negocio realidad, la concepcién da lugar a la
gestacion del negocio vy los esfuerzos empresariales se orientan a ponerlo en marcha. El em-
prendedor es denominado por el GEM como «nacienten” (Centro de Desarrollo Emprendedor
de Universidad ESAN, 2013).
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c)

d)

“Emprendedor nuevo, para el GEM, el «knacimienton de la empresa sucede con el pago de
cualquier salario, sueldo o retribucién por mds de tres meses a cualquier persona, incluidos los
propietarios” (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

“Emprendedor establecido, si el nuevo negocio ha pagado remuneraciones a cualquier per-
sona, incluyendo al propietario, por mds de 3.5 anos, se puede suponer que ha superado el
tercer punto de transicidn («persistencian) y a partir de alli se considera al hegocio como un
emprendimiento establecido o consolidado” (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universi-
dad ESAN, 2013).

—_—
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El emprendimiento y su relacion con el desarrollo econémico del Pert y el mundo

Tema n.° 2

No deja de ser importante revisar algunas estadisticas sobre el emprendimiento y su cobertura e im-
pacto fanto a nivel mundial como nacional, y para ello existen diversos informes. Sin embargo, para
tener un panorama cercano se trabajard en este material con el informe GEM, informe Doing Business,
informe de competitividad global, y el informe regional de competitividad. No se descarta incluir en
las presentaciones complementarias del docente algunas estadisticas actualizadas y complementa-
rias que permitan facilitar al estudiante un panorama del emprendimiento.

1. Panorama sobre el emprendimiento

En el mundo existen informes estadisticos que presentan el nivel de desarrollo del emprendimiento,
ranking sobre facilidades para hacer empresas en los paises, competitividad y ecosistemas de em-
prendimiento. Esta informacién facilita decisiones de politicas macroecondmicas y microecondmicas.
Veamos algunos de estos informes recopilados que nos brindardn un panorama mundial y del Perd en
emprendimiento.

1.1. Informe Global Entrepreneurship Monitor

The Global Entrepreneurship Monitor (GEM) se inicié en 1999 como una alianza entre Bab-
son College y London Business School. Empezd con 10 paises participantes y en el 2014
alcanzé a realizarse en 73 paises. El Ultimo estudio (2015) abarca a 62 economias. El GEM
es el mayor y mds desarrollado programa de investigacién sobre el emprendimiento en el
mundo (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

El GEM estudia el comportamiento de los individuos con respecto a la creacién y gestion
de sus negocios. Los equipos académicos GEM en cada economia participante son miem-
bros de un exclusivo proyecto de investigacion que proporciona acceso a los conocimien-
tos colectivos de algunos de los investigadores e instituciones mds reconocidas del mundo
(Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

En un momento de la historia cuando la actividad emprendedora individual puede ser la
clave para la transformacién de la economia mundial, el GEM ha influido en las politicas
econdmicas nacionales y continla ampliando su papel de colaboracion. Los patrocina-
dores globales de la investigacion incluyen a Babson College en los Estados Unidos, la
Universidad del Desarrollo en Chile, Universiti Tun Abdul Razak de Malasia, y el Tecnolégico
de Monterrey en México. En el PerU, el GEM es realizado por el equipo nacional con sede
en el Cenfro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad ESAN (CDE-ESAN) (Centro de
Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

De acuerdo con el Estudio Global Entrepreneurship Monitor Peru (GEM Perd) 2015/2016 la
percepciéon de la sociedad respecto a los emprendedores ha mejorado. En el Pery, el 70%
de los adultos considera que la sociedad otorga un alto nivel de prestfigio a los empren-
dedores, un porcentaje similar al promedio encontrado a nivel mundial. En adicién a ello,
un 40% de los peruanos manifiesta que intentard poner un negocio en los préximos 3 anos,
mientras que el promedio mundial es de solo 21%, segun informacién del Reporte Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) 2015/2016 (Centro de Desarrollo Emprendedor de Univer-
sidad ESAN, 2013).
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Actitudes de la sociedad hacia el emprendimiento

En las economias basadas en recursos y en eficiencia, dos tercios de los adultos creen que
el emprendimiento es una buena opcidn de carrera. Para el caso de las economias ba-
sadas en innovacion este porcentaje asciende a 53%. A nivel global, el 68% de los adultos
perciben que los emprendedores reciben un alto estatus de prestigio. El 61% piensa que
hay una buena cobertura de los emprendimientos por parte de los medios. En el Pery estos
indicadores son del 72%, 70% y 68%, respectivamente. En el mundo, Kazakhstan, Filipinas e
Indonesia, son los tres paises con los valores mds altos (Centro de Desarrollo Emprendedor
de Universidad ESAN, 2013).

Autopercepciones sobre el emprendimiento

El 42% de los adultos ven buenas oporfunidades para poner un negocio en las comunida-
des donde viven. Solo un tercio de estos no lo harian por temor a fracasar. Mds de la mitad
de la poblacién adulta en el mundo cree tener la capacidad para poner un negocio. En
Africa (Senegal, Burkina, Faso y Botswana) y en Barbados se encuentran los niveles mds
altos de estos indicadores. En ambos paises, mds de la mitad de la poblacién ve buenas
oportunidades para emprender y solo un quinto no lo haria por miedo a fracasar. También,
mads del 75% cree tener las capacidades necesarias para emprender. En nuestro pais, el
61% de la poblacién adulta cree tener capacidades para poner un negocio, el 51% con-
sidera que existen buenas oportunidades, pero de ellos la cuarta parte (26%) no pondria
un negocio por miedo al fracaso. Mientras que en el mundo el 21% de la poblacién adulta
desea poner un negocio en los préximos 3 anos, en el Pery lo intentard un porcentaje ma-
yor que asciende al 40% (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Fases y tipos de actividad emprendedora

El indice de Actividad Emprendedora (TEA, por sus siglas en inglés) tiende a ser mayor en
las economias menos desarrolladas y disminuye en los paises con mayor nivel de desarrollo
econdmico. Asi, el TEA es de 21% en las economias basadas en recursos, 15% en las basa-
das en eficiencia y de 8% en las basadas en innovacion. El Perl, con 22.2%, es el cuarto
pais en Latinoamérica con el TEA md&s alto y el noveno a nivel mundial (Centro de Desarro-
llo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

El indice de emprendedores establecidos (EB) también es mds alto entre las economias
basadas en recursos (13%) que en aquellas basadas en eficiencia (8%) o en innovacion
(7%). Sin embargo, la relacién EB/TEA, es decir, la probabilidad de que una empresa nueva
se consolide es menor en los paises en desarrollo comparado con los mds desarrollados
(basadas en innovacién) (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Solo en Ecuador y en Senegal se han encontrado excepciones a lo mencionado ante-
riormente. En estos paises, mds de un tercio de la poblacidn tienen un negocio en etapa
temprana y mas de la sexta parte es propietaria de un negocio establecido (Centro de
Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

En el Pery, las mayores causas de descontinuacién son las razones personales (38%), segui-
das de la falta de rentabilidad (33%) (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad
ESAN, 2013).
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Motivacion detrds de la actividad emprendedora en etapa temprana

La mayoria de los emprendedores en el mundo estén motivados por la oportunidad mds
que por la necesidad... La prevalencia mds alta de emprendedores por oportunidad se
encuentra en las economias basadas en innovacion (78%), mientras que en las economias
basadas en recursos y en eficiencia la tasa es de cerca del 68%. En el Pery, los emprende-
dores por oportunidad alcanzan el 73% (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad
ESAN, 2013).

El indice Motivacional revela que, en las economias basadas en recursos hay casi 1.5 ve-
ces mds emprendedores IDO que emprendedores por necesidad, mientras que en las eco-
nomias basadas en eficiencia esta relacion es del doble y en las basadas en innovacion es
el triple (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Distribucidon por género y por edad del emprendimiento en etapa temprana

Las economias basadas en recursos tienen en promedio el TEA femenino mds alto (20%).
Sin embargo, las mujeres son casi un tercio mds propensas a iniciar un negocio por nece-
sidad que los hombres... El Pery, es uno de los seis paises (incluyendo ademds a Vietnam,
Filipinas, Tailandia, Malasia e Indonesia) con una mayor propension a emprender entre las
mujeres que en los hombres. El TEA femenino es del 23% y el TEA masculino es de 22%. (ES
LIGERAMENTE MAYOR) (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

En general, hay una participacién mayor de emprendedores entre las edades de 25-35
y 35-44 anos. En el Pery, el rango de edad con mayor cantidad de emprendedores se
mueve hacia una poblacidn mds joven, entre 18-25 (24%) y 25-35 anos (25%) (Centro de
Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Participacion sectorial

En las economias basadas en recursos y en eficiencia, en promedio mds de la mitad em-
prenden en negocios de comercio mayorista y minorista. En el caso del Pery este porcen-
taje llega al 62%". (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013)

En cambio, casi la mitad de los emprendedores de las economias basadas en innovacién
emprenden negocios en sectores como TIC, finanzas, salud, educacién y servicios...” (Cen-
fro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

En varias economias se observa un énfasis en un sector en particular, por ejemplo, agricul-
tura en India, mineria en Tunez, manufactura en Egipto, comercio mayorista/minorista en
Filipinas, TIC en Suecia y Bélgica, finanzas en Eslovaquia, y servicios profesionales en Norue-
ga (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Expectativas de creacién de empleo

La frecuencia promedio de emprendedores orientados hacia un mediano o alto creci-
miento (aquellos que esperan crear 6 o0 mds puestos de trabajo) es similar entre todos los
paises (18% en las economias basadas en recursos, 21% en las economias basadas en
eficiencia y 20% en las economias basadas en innovacién) (Centro de Desarrollo Empren-
dedor de Universidad ESAN, 2013).

Los mayores valores de emprendedores orientados hacia un mediano o alto crecimiento
se encuentran en los paises con economias basadas en eficiencia: Colombia y Chile en
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Latinoamérica; Taiwdn, China y Kazajstdn en Asia; Tunez en Africa, y Rumania e Ilanda en
Europa. Para el caso peruano, la proporcion de emprendedores con mayor orientacion
al crecimiento es del 16% (Cenfro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

El mayor porcentaje de negocios unipersonales, sin expectativas de creacion de empleos,
se encuentra en las economias basadas en innovacién (45%), seguidos por las economias
basadas en recursos (40%) y las economias basadas en eficiencia (39%) (Centro de Desa-
rrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Innovacidn

e ‘“Los niveles de innovacidn se incrementan con el desarrollo econdmico (21% en eco-
nomias basadas en innovacidn, 24% en las economias basadas en eficienciay 31% en
las economias basadas en recursos)” (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universi-
dad ESAN, 2013).

e "Enfre los paises, los niveles mds altos de innovacién se observan en Chile e India, don-
de mds de la mitad de los emprendedores estdn innovando en productos o servicios”
(Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

e “En el Pery, el porcentaje de emprendedores innovadores alcanza el 16%" (Centro de
Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

Internacionalizacién

e "“El 20% de los emprendedores en las economias basadas en innovacién tienen alta
orientacidn hacia la internacionalizacion, mientras que en las economias basadas en
eficiencia este porcentaje es de 13% y en las economias basadas en recursos es del
6%..." (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad ESAN, 2013).

e "“Canadd también muestra una calta tasa de internacionalizacién, aumentando el
promedio de América del Norte” (Centro de Desarrollo Emprendedor de Universidad
ESAN, 2013).

1.2. Informe Doing Business

Doing Business 2017: Igualdad de Oportunidades para Todos, publicacion insignia del Grupo
Banco Mundial, es la decimocuarta edicidn de una serie de informes anuales que miden las
regulaciones que favorecen o restringen la actividad empresarial. Doing Business presenta
indicadores cuantitativos sobre las regulaciones empresariales y la proteccion de los
derechos de propiedad gue son comparables entre 190 economias —desde Afganistdn
hasta Zimbabwe-y a través del tiempo («Doing Business 2017y, 2016).

Doing Business analiza las regulaciones que afectan a 11 dreas del ciclo de vida de una
empresa. Diez de estas dreas se incluyen en la clasificacion sobre la facilidad para hacer
negocios de este ano: apertura de una empresa, manejo de permisos de construccioén,
obtencion de electricidad, registro de propiedades, obtencidén de crédito, proteccion de
los inversionistas minoritarios, pago de impuestos, comercio fransfronterizo, cumplimiento
de contratos y resolucién de insolvencia. Doing Business también mide la regulacion del
mercado laboral, que no estd incluida en la clasificacion de este ano (“Doing Business
20177, 2016).

Doing Business 2017: Igualdad de Oportunidades para Todos revela que emprendedores
en 137 economias observaron mejoras en el marco regulatorio local el afo pasado. El
informe, que mide 190 economias en todo el mundo, documentd 283 reformas empresa-
riales entre junio de 2015 y junio de 2016. De entre las reformas encaminadas a reducir la
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complejidad y el costo de cumplir con la regulacion empresarial, aquellas identificadas en
el drea de apertura de negocios fueron las mds comunes en 2015/2016, lo mismo que el
ano anterior. Las siguientes reformas mdas comunes tuvieron lugar en las dreas de pago de
impuestos, obtencion de crédito y registro de propiedades (“Doing Business 2017", 2016).

A continuacion, en la figura 2 se podrd revisar la descripciéon de las variables de evaluaciéon para
PerU segun el Informe Doing Business 2017.

Regién América Latina y el Caribe 5/
Qs . i 190 1
(é; Categoria de ingreso Ingreso alto medio
i i DB 2017 Clasificacién
Poblacién 31.376.670
INB per capita (USS) 6.200 70.25
B Perfil de paises 2 . . 1 100
P
S Ciudad cubierta Lima
(en inglés) DB 2017 DAF (puntos porcentuales)
(KB,)
= 2L N
Temas DB 2017 DB 2016 Cambio DB 2017 DAF DB 2016 DAF Cambio en DAF
Clasificacion Clasificacién () (puntos (puntos (Puntos
porcentuales) porcentuales) porcentuales)
Global 54 53 ¥ 1 70.25 70.22 4+ 0.03
103 94 ¥+ 9 85.01 85.02 ¥ 001
51 48 + 3 74.70 74.69 +0.01
62 56 ¥+ 6 79.06 79.09 ¥ 0.03
S/ 38 + 76.69 76.77 ¥ 0.08
16 14 L 80.00 80.00
53 51 ¥ 2 60.00 60.00
v 105 107 t 2 69.04 68.45 4059
86 86 71.45 71.45
63 62 ¥+ 1 60.70 60.70
79 77 ¥ 2 45.85 46.01 ¥ 0.16

v'=Hacer reformas de negocios que facilitan el negocio. x = Cambiar lo que hace més dificil hacer negocios.

Figura 2. Caracteristicas de medicién para el Peru del Informe Doing Business. Fuente: Doing Business,
2017. Disponible en http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/peru
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1.3. Informe de competitividad global

El 7 de setiembre de 2016, el Foro Econdmico Mundial (WEF, por sus siglas en inglés: World Econo-
mic Forum) publica el Informe Global de Competitividad 2016-2017, que evalla los factores que
impulsan la productividad y crecimiento en 138 paises.

Por octavo ano consecutivo, Suiza (1) se ubica como la economia mds competitiva segui-
da por Singapur (2) y Estados Unidos (3). Holanda (4) mejora una posicion por delante de
Alemania (5). Suecia (6) y Reino Unido (7) suben tres lugares. Este Ultimo basado en datos
pre-Brexit. Las tres restantes economias Japdn (8), Hong Kong (9) vy Finlandia (10) cierran el
ranking de los 10 primeros.
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Nuestro pais se ubica en el puesto 67. Sube 2 posiciones respecto al Informe anterior. Man-
tenemos la tercera posicidn a nivel paises de Sudameérica detrds de Chile y Colombia y
continuamos en la sexta posicidn entre los paises de Latinoamérica y el Caribe (“The globall
competitiveness report 2016-2017", 2016).

En la regidén ocho paises mejoran ubicaciones. Destaca el avance de Panamd (+8, 42),
México (+6, 51), Jamaica (+11, 75) y Republica Dominicana (+6, 92); Brasil (-6, 81), Ecuador
(-15, 91) y El Salvador (-10, 105) son los paises con mayor descenso ("The global competiti-
veness report 2016-2017", 2016).

El PerU se ha mantenido delante de todas las economias que en el informe del afo ante-
rior estaban en posicidn inferior a Pery, excepto por Botswana, que en el presente informe
ocupa la posicidn 64 (“The global competitiveness report 2016-2017", 2016).

Global Competitiveness Index

I I Peru 67"/ 138 2016-2017 edition

Key Indicators, 2015  Source: International Monetary Fund; World Economic Outlook Database (April 2016)

Population (millions) 31.9 GDP per capita (US$) 6021.1
GDP (USS$ billions) 192.1  GDP (PPP) % world GDP 0.34

Performance overview

Rank / 138 Score (1-7) Trend Distance from best Edition 2012-13 2013-14 2014-15 2015-16 2016-17
Global Competitiveness Index 67 42 —— =mmm | Rank 61/144 61/148 65/144 69 /140 67 /138
Subindex A: Basic requirements 77 44 —— =mememe| Score 43 43 4.2 4.2 4.2
& 1st pillar: Institutions 106 34 — mmmm |
44 2nd pillar: Infrastructure 89 36 — mmmm | 1st pillar:
Institutions
£ 3rd pillar: Macroeconomic environment 33 5.4 T T T | 12th pillar: 1 2nd pillar:
Innovation 7 Infrastructure
¢ ath pillar: Health and primary education 98 53 —— mmmmm | 6
5
Subindex B: Efficiency enhancers 57 43 —  _ emmmmme| 11th pillar: 3rd pillar:
Business Macroeconomic
sophistication environment
=F 5th pillar: Higher education and training 80 41 — — emmm | PSSR
&7 6th pillar: Goods market efficiency 65 44 —— =mmmm | 10th pillar: 4thpillar:
Market size Health and primary
50 . 2 o education
&X 7th pillar: Labor market efficiency 61 43 —— =mmmm |
& 8th pillar: Financial market development 26 47 —/ emmme | Sth pillar: 5th pillar:
Technological Higher education
readiness and trainin
> ¢th pillar: Technological readiness 88 36 — =mmmm | 9
% o . 8th pillar: 6th pillar:
> 10th pillar: Market size 48 4.4 — | Financial market Goods market
- - — development 7th pillar: efficiency
Subindex C: Innovation and sophistication factors 108 33 ——  =mmm | Labor market
,, efficiency
¢ 11th pillar: Business sophistication 78 3.8 e |
= 12th pillar: Innovation 119 28 —  mm | B Peru Latin America and the Caribbean

Figura 3. Pilares de medicion de competitividad para el PerU para el periodo 2016-2017. Fuente: The
Global Competitiveness Report 2016-2017 (2016, p. 294). Disponible en https://goo.gl/k2M4tL

2. Panorama regional del emprendimiento

Asi como se mide el nivel de competitividad en el mundo, también en el Perl se presenta un andlisis
del nivel de competitividad regional que permite visualizar cémo se encuentra cada una de las 24
regiones utilizando 10 variables de medicidn. Leamos el siguiente comentario publicado en la web del
diario Gestidn (“Lima Metropolitana y Callao lideran ranking de competitividad regional en el Pery”,
24 de noviembre de 2016) sobre este tema:
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Por tercer ano consecutivo, Lima Metropolitana y la Provincia Constitucional del Callao se
posesionaron en el primer y segundo lugar, respectivamente, del indice de Competitividad
Regional del Pert 2016 (ICRP 2016) elaborado por Centrum Catdlica.

Los resultados del indice de Competitividad Regional del Per( 2016, al igual que el Ranking
de Competitividad Mundial 2016 del International Institute for Management Development
(IMD 2016), concluyen que el Per( estd en el puesto nUmero 54 entre 61 paises, mostrando
un claro retroceso con relacién al ano 2008 cuando se encontraba en el puesto 35.

El crecimiento econdmico observado desde varios lustros atrds, no se ha transformado en
mejoras competitivas que permitan incrementar la productividad y la calidad de vida de
las personas dentro de cada regién”, indicd Centrum Catdlica.

Asimismo, menciond que al enfocar el andilisis en el proceso de descentralizacion se pue-
de concluir que ha sido un “fracaso”, debido a que aun permanecen las deficiencias a
nivel de capacidades, autonomia y toma de decisiones de los gobiernos regionales. “Hay
mucho por mejorar en cuanto a competitividad. El retroceso visto en el ICRP 2016 debe ser
tomado como una oportunidad para hacer cambios en los aspectos necesarios y para se-
guir impulsando las politicas y estrategias que mds nos han beneficiado” sefald Fernando
D’Alessio, director y fundador de Centrum Catdlica.

A nivel general, Lima Metropolitana obtiene el primer lugar con una puntuacién de *medio
alto” y el Callao se encuentra en la segunda posicidon con una puntuacién “baja”. Moque-
gua, Tacna, Ica, Arequipa, La Libertad, Lima Provincias, Lambayeque, Piura, y Cusco, tfie-
nen una puntuacion de "muy bajo” y el resto de provincias tienen una de “extremo bajo”.
Ninguna provincia llega a una puntuacion de “Alto” o “Muy Alfo™.

La regidn que cierra el ranking con el menor puntaje es la de Huancavelica, que a pesar
de haber mejorado considerablemente sus indicadores sociales, como pobreza extrema
o analfabetismo se ha mantenido al final del ranking en todas las ediciones que se han
realizado.

El estudio concluye que la mayoria de regiones se ha esforzado por mantener politicas
gue mejoren la calidad de vida de su poblacion, aungue solo algunas de ellas han tenido
resultados positivos, y otras aln se encuentran a la espera de ello.

Lectura seleccionada n.’ 1

“Un safari al mundo del emprendimiento dindmico” (Kantis et al., 2016, pp. 13-14). Disponible en
https://tinyurl.com/y8307aud

Actividad n.° 1

Instrucciones

. Ingrese al foro.
. Lea y analice los temas 1 y 2 del manual.
. Responda en el foro a las preguntas:
- s Qué tipo de emprendedor es mds importante?
- sQué tipo de emprendimiento es mds impactante?
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La innovacion

Teman.°3

El componente innovacién es imprescindible para el ingreso de un emprendimiento en el mercado y,
sobre todo, para su sostenibilidad. Sin embargo, existen términos diversos en el entorno que se utilizan
indistintamente, tales como creatividad, imaginacién e innovacion. A tfravés de este medio, queremos
alcanzar a los estudiantes los conceptos minimos para ser utilizados correctamente y, en especial,
para ser aplicados en el desempeno de sus emprendimientos y de su vida profesional.

1.

Definicion de imaginacién, creatividad e innovacion

1.1 Definicién de imaginacion

“Se trata de un proceso psicolégico superior que permite al individuo la manipulacién de informa-
cion creada en el interior del organismo (sin estimulos externos) para desarrollar una representa-
cion mental...”. “Imaginacién”. (s/f). En Wikipedia. Recuperado de https://goo.gl/wXeSUg

1.2 Definicion de creatividad

“La creatividad es la habilidad de relacionar y conectar ideas, el sustrato de uso creativo de la
mente en cualquier disciplina” (Stein, 1964).

1.3 Definicién de innovacion

“La innovacidn se refiere a la bUsqueda y el descubrimiento, la experimentacion, el desarrollo, la
imitacién y la adopcién de nuevos productos, nuevos procesos y nueva estructura orgdnica de
nuevas empresas” (OCDE, 2005, p. 23).

Clases de innovacion

Segun el Manual de Oslo, que es una importante referencia bibliogrdfica en materia de innova-
cidn, existen cuatro tipos de innovacion.

2.1 Innovacion en producto/servicio

“...cuando se infroducen en el mercado nuevos (o significativamente mejorados) productos o ser-
vicios, incorporando alteraciones significativas en las especificaciones técnicas, los componentes,
los materiales o en otfras caracteristicas funcionales incluyendo la incorporaciéon de software...”
(OCDE, 2005, p. 23).

2.2 Innovacion de procesos

“... se refiere a la implementacion de nuevos (o significativamente mejorados) procesos de fa-
bricacién, logistica o distribucion. Apunta a modificar la forma en que se hacen las cosas en la
empresa...” (OCDE, 2005, p. 23).

2.3 Innovacién organizacional

“... se da cuando se desarrollan nuevos métodos organizacionales en el negocio, aplicados a la
gestion del conocimiento, formacion, evaluacion y desarrollo de los recursos humanos, gestion de
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la cadena de valor, reingenieria de negocio, gestidén del sistema de calidad, administracion, etc.),
en la organizacion del frabajo y/o en las relaciones hacia el exterior...” (OCDE, 2005, p. 23).

2.4 Innovacion de marketing

“... cuando se implementan nuevos métodos de marketing, incluyendo mejoras significativas en el
disefo de un producto o embalaje, precio, distribucidén y promocion...” (OCDE, 2005, p. 23).

3. Matriz de la innovacion

Hay informacidn diversa sobre la matriz de innovacion. Rescataremos una imagen que ayuda a
comprenderla considerando dos variables: clientes y mercado.

Es decir, la variable clientes en el eje de las x, con dos alternativas: clientes actuales y clientes nue-
vos. Y por el lado del eje Y, podemos enconfrar el mercado con dos alternativas: ofertas actuales y
nuevas ofertas.

Entonces, al cruzar ambas variables, encontraremos que si queremos ofrecer nuevas ofertas a clientes
actuales, debemos lanzar nuevas ofertas para nuevos clientes y este proceso es una “innovacion evo-
lutiva”. De igual forma, si contamos con clientes nuevos y ofrecemos ofertas actuales, generaremos
también innovaciéon evolutiva.

Podemos mencionar una “innovacién incremental”, donde a los actuales clientes les ofrecemos ofer-
tas actuales. Pero tenemos también una “innovacién disruptiva”, donde creamos nuevas ofertas para
nuevos clientes.

(9]

= EVOLUTIVA DISRUPTIVA
. Lanzar nuevas Crear nuevas
o

7 ofertas para ofertas para
% nuestros Nueves

2 clientes/usuarios clientes/usuarios
@

= EVOLUTIVA
5 INCREMENTAL

5 A Ofreceruna de
2 Mejorar nuestro

P 5 nuestras ofertas
2] core business para

= " actuales a nuevos
& nuestros clientes . .
L clientes/usuarios
o

CLIENTES ACTUALES NUEVOS CLIENTES

Figura 4. Matriz de la innovaciéon. Fuente: El blog de resulta2,
2014. Recuperado de https://goo.gl/U58yJD

4. Técnica para generar innovaciones: Scamper

Scamper es una herramienta que permite utilizar sus siete letras en inglés para generar propuestas con
creatividad y asi ofrecer soluciones a problemas, desde los mds sencillos hasta los mds complicados.
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Este método lo creé a mediados del siglo XX Bob Eberle, basado en el “Brainstorming” (lluvia de ideas)
de Alex Osborn..SCAMPER es un acrénimo (un mnemotécnico) en inglés, donde cada una de sus
letras referencia a una accién a estudiar ante cualquier desafio. "Scamper”. (s/f). En Wikipedia. Recu-

perado de https://es.wikipedia.org/wiki/Scamper

Sustituir éQué puede ser sustituido en nuestro producto para mejorarlo?

éQué otro producto/servicio/proceso puede ser combinado con el
nuestro para crear algo diferente y novedoso para el mercado?

Combinar

éQué puede ser adaptado de otro producto/servicio/entorno que
suponga una mejora en el nuestro?

é¢Qué elementos de nuestro producto pueden ser modificados que
mejoren su posicionamiento en el mercado?

éNuestro producto, puede ser utilizado en otro contexto diferente
a aquel para el que fue creado?

¢éExiste alguna funcién que pueda ser eliminada o reducida al
minimo?

éSe puede reordenar la secuencia de instrucciones de manejo de
nuestro producto de tal forma que facilite su uso?

Figura 5. Preguntas de apoyo para utilizar cada letra de la técnica Scamper. Fuente: Bob Eberlee,

1970.
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IEI Glosario de la Unidad 1

A
Actividad emprendedora en etapa temprana (TEA)

Este consiste en la tasa de prevalencia de los individuos entre 18 y 64 anos que estdn activamente
involucrados en la creacién de un negocio, ya sea en la fase previa al nacimiento de la empre-
sa (emprendedores nacientes) o en la fase en que poseen y gestionan su propio negocio
y pagan remuneraciones por menos de 42 meses (emprendedores nuevos) (Centro de Desarrollo
Emprendedor de Universidad Esan, 2013).

D
Doing Business 2017

... es una publicacién insignia del Grupo Banco Mundial, es la decimocuarta edicidon de una serie
de informes anuales que miden las regulaciones que favorecen o restringen la actividad empre-
sarial... presenta indicadores cuantitativos sobre las regulaciones empresariales y la proteccién de
los derechos de propiedad que son comparables entre 190 economias... analiza las regulaciones
que afectan a 11 dreas del ciclo de vida de una empresa. Diez de estas dreas se incluyen en la
clasificacion sobre la facilidad para hacer negocios de este aio: apertura de una empresa, ma-
nejo de permisos de construccion, obtencidn de electricidad, registro de propiedades, obtencion
de crédito, proteccion de los inversionistas minoritarios, pago de impuestos, comercio transfronte-
rizo, cumplimiento de contratos y resolucion de insolvencia (World Bank Group, 2017).

E
Emprendimiento dindmico

“También conocida como “gacelas”. Es una empresa que después de facturar alrededor de
US$100,000 el primer ano de operacién, logra alcanzar tasas de crecimiento sostenidas de 35%
(como minimo) en la facturacién anual durante los primeros 5 — 6 anos” (Fondo Multilateral de
Inversiones, Banco Interamericano de Desarrollo, 2008).

Espiritu empresarial

“Es un sueno de reto, desarrollo de independiencia inmerso en el fondo de todos los seres huma-
Nnos; es un proceso humano que tiene su propio desarrollo en cada persona, que decide asimilarlo
y hacerlo su guia, su motor; su fuerza impulsora”™ (Varela, 2008).

I
Idea

Todo ser humano tiene multiples ideas sobre las multiples actividades humanas. El cerebro genera
ideas de manera constante y esta generaciéon no es exclusiva del empresario, ni todas las ideas
tienen fines empresariales. Muchas ideas son suenos, fantasias o ilusiones. Otras muchas conducen
hacia la nada. Pero es importante mantener e incrementar la capacidad de generar ideas (Va-
rela, 2008).
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Idea de empresa

“Es la etapa que inicia el proceso de dar valor econdmico a las ideas; es empezar arevisar la idea
con una concepcion concreta de empresa; es ver en el futuro una luz clara de potencial empre-
sarial” (Varela, 2008).

Intraempreneur

El término infraemprendedor, del inglés intrapreneur, fue acunado en 1985 por Guilford Pinchot,
un experto en direccion de empresas que definié a los intraemprendedores como “los sofadores
gue hacen”, refiriéndose a una clase de personas que frabajan en una empresa ya creada y que
estdn en la capacidad de generar proyectos novedosos (Pinchot, 1985).

La frontera regulatoria

La distancia a la frontera (DAF) representa la medida de cada economia a la “frontera”, que
significa

... el desempefno mds alto observado en cada uno de los indicadores en todas las econo-
mias analizadas en el informe Doing Business, desde el momento en que cada indicador se
incluyd en el informe. La distancia de una economia a la frontera se indica en una escala
de 0 a 100, donde 0 representa el desempeno mds bajo y 100 el mds alto (Centro de De-
sarrollo Emprendedor de Universidad Esan, 2013).
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E\‘]/ Autoevaluacion n.’ 1

1. De las siguientes afirmaciones, descarte la alternativa que estd fuera de concepto:

a) Iniciativa empresarial es un impulso que te ayuda a generar e implementar nuevas ideas
empresariales y buscar recursos para hacerlas realidad.

b) Iniciativa empresarial es la actitud y capacidad para innovar y tomar iniciativas.

c) Iniciativa empresarial es una combinacién entre iniciativa, innovacién y cdlculo del riesgo.

d) Elemprendimiento es un conjunto de acciones y actitudes adoptadas y practicadas como
iniciativa propia del individuo.

e) Elemprendimiento corporativo es una forma de actuar de manera obsesionada por buscar
oportunidades, con un enfoque holistico.

2. Sobre los informes que analizan el emprendimiento, elija el informe que menciona coberturas
ireales:
a) ElInforme Prodem que explica el ecosistema del emprendedor en América Latina, presenta
10 factores de medicion.
b) Elinforme GEM analiza el espiritu emprendedor en las regiones del Peru.
c) Elindicador TEA es utilizado por el informe GEM.
d) El Doing Business describe el ciclo de vida de los negocios en los paises.
e) En el Pery, existe el ranking de competitividad regional.

3. Elestudio DB (Doing Business):

a) Presenta informacién detallada acerca de los requisitos y procedimientos para constituir
empresas en un pais.

b) Es una herramienta fundamental a la hora de medir las capacidades emprendedoras vy el
nivel de "Hacer Negocios” en las principales economias del mundo.

c) Eselinforme fundamental gracias al que se ha determinado que el PeruU es el pais mds em-
prendedor del mundo.

d) Ha establecido que el Pery es la principal economia en América Latina que presenta un
clima favorable para hacer negocios.

e) Proporciona informaciéon relevante acerca de las regulaciones que favorecen la actividad
empresarial en un pais durante todo el ciclo del negocio, desde su inicio hasta su cierre.

4. Sobre las caracteristicas del Perfil del Emprendedor Continental:
Es obediente.

1.

2. Esresponsable.

3. Es generador de redes de apoyo.
4. Busca siempre informacion.

5. Asume riesgos y los calcula.

a) 1,3y 4son ciertas

b) 3.4y 5son ciertas
c) 3y 4soninciertas
d) 1y 2son ciertas
e) 1y 4son ciertas

5. 3Qué es el espiritu emprendedor? Elija la alternativa correcta:
Es esperar los recursos suficientes para emprender.
Es tener control sobre uno mismo.

1

2.

3. Esla actitud en la que se refleja la motivacion del individuo. I
4. Esla actitud y el proceso de crear una actividad econdmica. I
5. Estoda actitud que no permite seguir adelante para concretar una actividad econdmica.

a) 1,2,3 I
b) 3,4,5 I
c) 23,4

d 1,45 —
e) 24,5 L
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10.

Segun el Informe GEM (Global Entrepreneurship Monitor), hay los siguientes tipos de empren-

dedores:

a) Emprendedor por oporfunidad, emprendedor nuevo, emprendedor establecido

b) Emprendedor potencial, emprendedor por necesidad, emprendedor establecido

c) Emprendedor naciente, emprendedor nuevo, emprendedor establecido

d) Emprendedor potencial, emprendedor naciente, emprendedor nuevo y emprendedor
establecido

e) Emprendedor naciente, emprendedor potencial y emprendedor establecido

Marque una (V) si es verdadero o (F) si es falso segun sea conveniente, sobre la técnica de
innovacion Scamper:

La S significa similitud.

La E significa eliminar.

La P responde a la pregunta: sQué puedo cambiar en el producto o servicio?
La R pretende reordenar la estructura del producto o servicio.
La A conlleva a adaptar el producto o servicio.

q) FFFVV
b) FFVVF
c) VVFFV
d) VFVFF
e) FVFVV

Sobre las caracteristicas de un emprendedor, seleccione la alternativa correcta:

a) Los emprendedores tienen visiones de corto y largo plazo.

b) Entre una de las caracteristicas se encuentra trabajar en equipo vy ser perseverante.

c) Manejo de tecnologias y redes sociales.

d) Ser perseverante, egocéntrico y con autoestima alta.

e) Ser estudioso, investigador, creativo e innovador.

De las siguientes aseveraciones, elija la alternativa que NO es correcta:

a) Los estudiantes de la Universidad Continental desarrollan el curso de Iniciativa Empresarial
con la finalidad de impulsar la generacidon de iniciativas de emprendimiento relacionadas
con el quehacer profesional de cada carrera profesional.

b) En el informe del GEM (Global Entrepreneurship Monitor), enconframos el indicador TEA
(tasa de emprendimiento en etapa femprana).

c) Emprendimiento es el conjunto de acciones y actitudes adoptadas y practicadas como
iniciativa propia del individuo.

d) Altener un negocio, se considera como un emprendimiento corporativo.

e) Un infraemprendedor es una persona que ha desarrollado o se esmera por desarrollar
nuevos productos o servicios diferentes a los ya existentes, que implementa y sugiere nue-
vos esquemas, que estd abierto a nuevos mercados y que generalmente lucha contra la
corriente para imponer su sello personal.

Segun el Informe GEM Pery, el financiamiento que dispone el emprendedor es:
a) Su familia

b) Su caja de ahorros de la zona

c) Sucuenta de ahorros

d) Una herencia adelantada

e) Sus propios fondos de trabajo



MANUAL AUTOFORMATIVO INTERACTIVO
Economia Il

UNIDAD Il
LOS START-UPSY EL METODO LEAN STARTUP

DIAGRAMA DE PRESENTACION DE LA UNIDAD I
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ORGANIZACION DE LOS APRENDIZAJES

RESULTADO DE APRENDIZAJE: Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de aplicar una técnica de
innovacioén que permita dar solucién a un problema de su entorno.

CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

Tema N° 1: 1. Practica el diseno de propuestasde 1.  Valora la importancia de la inno-
Los emprendimientos innovacién para su entorno utilizan- vacion para la sostenibilidad de los
start-ups do la técnica Lean Startup. negocios y emprendimientos en el
1. Definicion tiempo.
2. Caracteristicas Actividad N.° 2
3. Procesos Los estudiantes participan en el foro de
discusion sobre los startups.
Tema N° 2:
El Método Lean Startup Producto académico N.° 2
1. Definicion Evaluacién de los temas 1y 2, mds los
2. Utilidad contenidos de la lectura.
3. Proceso

Lectura seleccionada 1:
Emprendedores con microscopio y pro-
beta: asi funciona el método Lean Star-
tup (Demiun Startups, 2017).

Tema N° 3: Fases del método Lean
Startup

1. Fase 1: construir

2. Fase 2: medir

3. Fase 3: aprender

Autoevaluacion de la Unidad I
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Los emprendimientos start-ups

Teman.° 1

Para esta unidad, se ha recopilado informacién de diversas fuentes secundarias disponibles en internet
para brindar al estudiante data fresca que permita facilitar el aprendizaje de este mundo dindmico.

1.

Definicion de una start-up

Una start-up es un emprendimiento que inicia su carrera empresarial con la puesta en marcha en el
mercado. Presenta caracteristicas emergentes, con finte innovador y tecnoldgico.

De igual forma, podemos mencionar algunos términos que se relacionan actualmente en el ecosiste-
ma emprendedor sobre el término de start-up, tales como:

v

S S S SN S

Emprendimiento dindmico
Emprendimiento de alto impacto
Compania start-up

Empresa /compania emergente
Companiia de arranque
Compania incipiente

Etc.

Existen diversas propuestas de conceptos, que pude encontrar en la web de Timov, tales como:

Segun la revista Forbes:
Con el tiempo, el término se empezd a utilizar para identificar a un tipo de empresas con
ciertas caracteristicas. Actualmente una Startup es una empresa incipiente, de reciente
formacion (no mayor a 2 anos), que se apoya principalmente en la tecnologia, pero, sobre
todo, que muestra un alto nivel de proyeccidn, es decir, que todo el mundo ve en dicha
compania un potencial para convertirse en una gran empresa o negocio.

Segun Steve Blank, emprendedor serial y académico en Silicon Valley: “Una startup, es una
organizacién formada para buscar un modelo de negocio repetible y escalable™ (Blank, 2012).

Segun Paul Graham:
Una startup es una empresa disenada para crecer rdpido. Haber creado una compania
recientemente, no la hace una startup. Tampoco es necesario para una startup tfrabajar en
la tecnologia, o tomar fondos de capital de riesgo (venture capital), o tienen algun tipo de
“salida”. Lo Unico esencial es el crecimiento (Graham, 2004).

Segun Eric Ries: “Una startup es una institucidon humana disehada para ofrecer un nuevo pro-
ducto o servicio en condiciones de incertidumbre extrema” (Ries, 2011).

2. Caracteristicas

Un emprendimiento start-up se diferencia de otros tipos de emprendimientos por algunas caracteristi-
cas propias de su modelo de negocio, tales como las que menciona Timov en su pdgina web:

Un startup tienen un modelo de negocio innovador: Cuentan con formas nuevas para
relacionarse con los clientes, generar ingresos y cubrir vacios en el mercado... Un startup
presenta adaptabilidad y flexibilidad en su operaciéon: Las empresas hoy en dia tienden a
usar variados prototipos como evaluaciones para medir el desenvolvimiento de la startup
en el mercado v, asi, tomar las medidas pertinentes para arreglar problemas de manera
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inmediata a tiempo... El propdsito de las startups

es centrarse en las necesidades de las

personas: Las startups estdn disenadas para resolver alguna necesidad real. Y mientras mds
critica la necesidad a resolver, mayores probabilidades de éxito... Un startup presenta in-
novacién constante: buscan adaptarse y modernizarse reaplicando modelos probados en

otros mercados o creando los propios para su producto o servicio. Siempre buscan hacer

nuevos métodos para lograr el mismo objetivo en el mercado... Una startup utiliza la tecno-
logia puesta al desarrollo del producto o servicio: omnipresente en su operaciéon (“sQue es

una startup?2”, 2017).

De igual forma, podemos también destacar que en internet

enconframos de manera repetitiva una

infografia que presenta las caracteristicas de desarrollo de una start-up. Se trata de un producto de

Think and Start, disefado por Enrique Rodriguez.

Entre algunas de las caracteristicas podemos citar:

“Nada de politica, no es un trabajo, es una mision, intolerancia a la mediocridad, dinero disponible,
equidad, alineacién perfecta, buena comunicacién, un fuerte liderazgo, respeto mutuo, cliente, alto
nivel de energia, diversién e integridad” (“Caracteristicas clave de una startup”, 2017).

3. Procesos

En la revista virtual Entrepreneur encontré que Paul Graham es fundador de YCombinator (incubado-
ra gue ha logrado fondos para mds de 800 start-ups), “...ha creado la Curva de un Startup (The startup
curve) donde describe las 8 fases por las que pasa un emprendimiento startup: en tu nube, la cruda
realidad, depresién, laboratorio de pruebas, hasta el inframundo, falsas esperanzas, product market
fit y ala gloria” ("8 etapas de toda startup (y cdmo sobrevivirlas)”, 2015).

HOW TO

START A START-UP.....
>

live in the future,  what is missing write it down makea
ahead of your time in the world? and bounce
ideas around
-
:‘ "AJ ;é ( =

prototype

- & 2

show the prototype
to 100 people

..

launch - let look for "lllldil‘lg
everyone know you and build version
have made something ~ one at the same time

split equiiy

1,000

get to 1,000 Users

=X

follow up with
users. Are they
coming back?

A

I launch until users
stay (AirBnB launched 3 fimes)
s oon oon Don DEE EEE EEE S

possible)

register your Ccorp, find a cofounder iterate on the prototype

grow 5% a week
(hard, but proven

launch ﬂgﬂil‘l (after iferch'ng)\

until it makes sense

keep growing

for another 4 years,
and at that rate you
will reach

25 million users

XA Funders and Founders

'S

Figura 6. Descripcion de los pasos por seguir para empezar una start-up. Fuente:
Anna Vital, 2013. Recuperado de https://goo.gl/g?2Y20U
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El método Lean Startup

Tema n.° 2

Para este siglo XXI se estdn empleando, con mayor certeza, técnicas y herramientas para innovar.
Y uno de estos métodos modernos es el Lean Startup, que es conocido como el método cientifico
usado por las empresas antes de efectuar produccién en lotes enormes de un producto. Por ello, este
método propone construir el producto minimo viable con las caracteristicas minimas funcionales para
poder medir el efecto y aprender, verificando su funcionamiento.

1. Definicion

El método Lean Startup es considerado como el método cientifico para las empresas. Ademds, ex-
plorando encontramos y seleccionamos un concepto en Wikipedia que nos ayuda a entender mejor
qué es un Lean Startup:

“Lean Startup” es una manera de abordar el lanzamiento de negocios y productos que
se basa en aprendizaje validado, experimentacion cientifica e lteracién en los lanzamien-
tos del producto para acortar los ciclos de desarrollo, medir el progreso y ganar valiosa
retroalimentacion de los clientes. De esta manera las companias, especialmente los em-
prendimientos startups, pueden disenar sus productos o servicios para cubrir la demanda
de su base de clientes, sin necesitar grandes cantidades de financiacion inicial o grandes
gastos para lanzar un producto... El Lean Startup fue originalimente desarrollado en el 2008
por Eric Ries teniendo en mente companias de alta tecnologia; la filosofia lean startup se
ha ampliado para aplicarse a cualquier individuo, grupo o empresa que busca infroducir
nuevos productos o servicios en el mercado... Actualmente, la popularidad de lean startup
ha crecido fuera de Silicon Valley (el lugar de su nacimiento) y se ha expandido alrededor
del mundo, en mayor medida por el éxito del lioro bestseller de Ries: The Lean Startup: How
Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create Radically Successful Businesses.
Lean Startup. (s/f). Recuperado de https://es.wikipedia.org/wiki/Lean_startup

Mencionan los expertos que la clave de una start-up es acalerar el circuito del método; es decir, crear
(construir), medir y aprender.

El método Lean Startup comprende tres fases: construir la propuesta, medir sus efectos y aprender
nuevamente a desarrollar la propuesta. Veamos a continuacién la definicién de cada fase.

2. Utilidad

El método Lean Startup es el lamado método cientifico para las empresas y su utilidad radica en rede-
finir los esfuerzos que demanda llevar a cabo un emprendimiento starf-up mediante ensayos o experi-
mentos que prueban el funcionamiento de las suposiciones para determinar o conocer su viabilidad.

Un experimento o prueba hace uso del método cientifico. Empieza con una hipdtesis que
hace predicciones sobre lo que supuestamente pasa. Entonces prueba empiricamente es-
tas predicciones. Del mismo modo que la experimentacién cientifica se basa en la teoriq,
la experimentacién de la startup se guia por su vision. El objetivo de cada experimento de
la startup es descubrir cdmo crear un negocio sostenible a partir de esa visidén (Ries, 2016, p.
10).

3. Proceso

Existen diversas propuestas para utilizar la metodologia del Lean Startup. Aqui les compartimos algu-
nas figuras:
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* Obsérvese que en la figura 7 se describen 5 pasos, que inician con el disefio de un modelo de
negocio que tiene en cuenta una idea. Este modelo de negocio es validado con cada una de

las hipdtesis de sus 9 piezas (segmento, propuesta de valor, cana
cién con el cliente, ingresos, recursos claves, actividades claves,
de validacion permitird generar un producto minimo viable que a

les de comercializacién, rela-
aliados y costos). Tal proceso
su vez es testeado o validado

en el mercado para medir su funcionamiento, y si requiere cambios o mejoras se realizard un
pivoteo (diseno de otro ejemplar) hasta llegar al producto minimo viable deseado y aceptado

por el segmento.

‘l Probar hipdtesis de
, Clientey de problema

javiermegias

Probar hipdtesis
de solucion

On /~tar’,

Figura 7. Descripcidon de los 5 pasos por seguir para aplicar la metodologia Lean Startup.

Fuente: Javier Megias, 2013. Recuperado de https://goo.gl/pBfqqgs

* Ahora, en la figura 8 se detalla cada paso por seguir para efectuar la metodologia Lean Star-

tup, acoplada a una curva de desarrollo del producto en el mercado: problema /solution fit

- product /Market fit —scale — customer retention — referrals... Ademds, se establece en paralelo
cada fase del proceso Lean Startup como: build (construir), measure (medir) y learn (aprender).
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Lean Startup

according to mm1

Design
business
Desngn solutlon model

w‘

Build your

business
\
\
<

“Let's look at the hard

gz Choose most

T > critical risks Y @
52 & & Tk

Build minimum viable

product to test critical risks Measure
S ®_pe
3 |

“What did we leam?”
Analyse
feedback

!

,, ¢

Problem / Solutlon Flt \——/ Product / Market Flt \————"’ Scale

Didlidensifya em, that is h build something. that my customer. wan Hotw do ] enter the markez? How do [ scale?

mm1

Figura 8. Descripcidn del proceso de la metodologia Lean Startup con la curva de desarrollo
del producto. Fuente: mm1. The Consultancy for Connected Business, 2017. Recuperado de
https://goo.gl/fd3VbT

* Enlafigura 9, se describen las fres fases fundamentales del ciclo de la metodologia Lean Star-
tup que propone inicialmente Eric Ries, su creador. Las figuras anteriores son aportes que inclu-
yen mayores detalles para realizar este proceso.
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ACELERA ESTE CICLO DE ALIMENTACION
Producto Minimo Viable Experimentar para acercar
M.VP los nimeros al plan
CONSTRU}R/ Compruébalo por
Empieza por un : ' At
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. | los clientes
Simula tu producto | Ly ;
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’ e'e F b 0
¢ Qué actividades generan valor? Pivotes :.‘Q’i‘;';;’@mm
s Cuales son residuos? Coptro 62 voke
HMotor d2 cacimiznto
Copyright © 2013 waw CreondoNegeaas.com (ond

Figura 9. Descripcién del ciclo de la metodologia Lean Startup propuesto por Eric Ries. Fuen-
te: Lean Startup, un modelo de negocios a tu medida (David Polo, 2014). Recuperado de
https://goo.gl/Jw2qz8
4. Fases del método Lean Startup
4.1. Fase 1: construir-crear

Consiste en generar el producto minimo viable (PMV) después de validar las hipdtesis de creci-
miento y creacién de valor. El producto minimo viable debe presentar las caracteristicas con
minimas funciones. Aqui se generan recomendaciones.

4.2. Fase 2: medir

En esta fase se aplica la contabilidad de la innovacién, utilizando indicadores reales, mediante la
produccidén de lotes pequenos.

4.3. Fase 3: aprender

La redliza la experimentacidn misma; es decir, se inicia el pivoteo con perseverancia. Se aplican
los 5 porqués, método para reconocer las 5 causas principales del problema.
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Lectura seleccionada n.’ 1

Emprendedores con microscopio y probeta: asi funciona el método Lean Startup.

Demium Startups. (2017). Emprendedores con microscopio y probeta: asi funciona el método
lean startup. Disponible en https://goo.gl/vLgVtY

Actividad n.° 2

Foro de discusion sobre las start-ups.

Instrucciones

¢ Ingrese al foro y participe con comentarios criticos y analiticos de los start-ups en el Perl y
el mundo.

e Leayandlicelostemas 1y 2 del manual.

¢ Responda en el foro alas preguntas acerca de la definicidén de los start-ups.

5Cudl es la diferencia entre un emprendimiento tradicional y una start-up? 3Es lo mismo?2 zPor
quéze
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Bootstrapping

“Representa una forma alternativa de financiamiento para las nuevas empresas. Concretamente
se refiere a desarrollar actividades emprendedoras con muy poco o ningUn capital, utilizando Uni-
camente los medios que se tienen a disposicion” (Urbano, 2010).

Business Angels

“Inversores particulares, normalmente, empresarios o directivos de empresas, que aportan a titulo
privado su capital, asi como sus conocimientos técnicos y su red de contactos personales, a los
emprendedores que desean poner en marcha un proyecto empresarial, o que lo acaban de po-
ner en marcha, y a las empresas en crecimiento” (Urbano, 2010).

Emprendimiento corporativo

“Es una inversion estratégica, donde el alineamiento con el negocio central y las competencias
centrales de la empresa parecieran ser un elemento critico para el desarrollo de emprendimien-
tos exitosos, ya sea dentro o fuera de la empresa... el emprendimiento corporativo estd pensado
para gestionar ambos aspectos de manera sistemdtica...” (Kantis, 2009).

Innovacién tecnolégica

“Es el conjunto de etapas cientificas tecnoldgicas, organizativas, financieras, y comerciales, inclu-
yendo las inversiones en nuevos conocimientos, que llevan a la implementacién de productos y
procesos nuevos y mejorados. La 1+D es parte de estas actividades y puede ser llevada a cabo en
diferentes fases del proceso de innovacién” (Ministerio de la Produccién, 2015).

M
Mapa de empatia

“La empresa Xplane (adquirida en 2010 por Dachis Group) desarrolld el mapa de empatia, una
herramienta que permite personalizar, caracterizar y conocer a tu segmento de clientes” (Innoka-
bi, 2017).

Modelo de negocios

“La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve mddulos bdsicos que
reflejen la logica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve maédulos cubren las
cuatro dreas principales de un negocio; clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica.
El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicard en las
estructuras, procesos y sistemas de una empresa” (Osterwalder, 2013).
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P
Producto minimo viable

“Modelo de una propuesta de valor disenada especificamente para probar la validez o invalidez
de una o mds hipdtesis” (Osterwalder, 2015).

Prototipado

“Es la préactica de construir modelos de estudio con poco dinero y en forma rdpida para desculbrir
el potencial y la viabilidad de propuestas de valor y modelos de negocio alternativos” (Osterwal-
der, 2015).

S

Start-up

“Compania de reciente creacién, de entre 1y 12 meses de existencia” (Fondo Multilateral de In-
versiones, Banco Interamericano de Desarrollo, 2008).
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E\]/ Autoevaluacion n.’ 2

1. De las siguientes proposiciones, elija la alternativa que corresponde:

a)
b)
c)
d)

e)

Una start-up es un emprendimiento no escalable con algin contenido tecnoldgico.

Una start-up revisa lo que hace falta en el mundo.

Una start-up primero hace un estudio bdsico y luego disefia el prototipo.

Las start-ups son empresas asociadas con la innovacion, con el desarrollo de las tecnolo-
gias, sin diseno web o desarrollo web; son empresas sin capital-riesgo.

Una startup, antes de solicitar fondos de capital, no puede registrar la propiedad de la
idea.

2. Sobre el método Lean Startup, elija la fase correcta para este proceso:

Construir producto minimo viable — medir — estructura de costos
Construir el prototipo — Lean Canvas - mapa de empatia
Pensar —ideas - start-up

Aprender — crear - medir.

Construir — medir -aprender.

3. Elmétodo Lean Startup consiste en:

a)
b)

c)
d)
e)

Realizar primero un estudio y después explorar y generar prototipos.

Trabajar como cientificos, haciendo ensayos y pruebas de error al menor costo conocien-
do mds a la persona.

Conocer a las personas y después prototipar.

Hacer ensayos de mercados y conocimiento de la tecnologia.

Hacer prototipos diversos y ensayar mercados.

4, Sobre una start-up, elija la alternativa que la define de manera mds completa:

a)
b)
c)

e)

Una empresa grande con tecnologia.

Se invierte menos dinero para lanzar el producto.

Se prueba y se modifica hasta que funcione y se invierte menos.
Se prueba para ver que funciona.

Es una idea que no necesariamente es nueva.

5. Elciclo de alimentacion del método Lean Startup es:

Crea - ensayad - mide
Problema - diseno -escala
Test —learn - measure
Learn — measure - build
Medir - crear - aprender

6. En el método Lean Startup, elija la alternativa correcta:

a)
b)

c)
d)
e)

Construir rdpido implica trabajar en pequenos lotes.

Uno de los principios del Lean Startup es que los emprendedores estdn solo en la zona
urbana.

Emprender es algo de management.

Se utilizan solo dos circuitos de feedback.

Es aprender lento pero seguro para unir ideas de experiencias pasadas.
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Sobre el programa Startup PerU 5G, elija la alternativa que corresponde:

a)
b)
c)
d)
e)

Promociona los emprendimientos fradicionales.

Estd articulado con el Ministerio de Produccién y fondos del Programa Innévate.
Promociona los emprendimientos inclusivos y son respaldados por el Ministerio de Trabajo.
Es un programa solo para emprendedores adultos y empresas grandes.

Facilita capital semilla para contratar personal.

De las siguientes proposiciones, elija la alternativa que se relaciona con Lean Startup:

a)
b)
c)
d)
e)

El método Lean Startup fue desarrollado por Eric Ries.

El modelo de negocios Lean Canvas fue desarrollado por Alexander Osterwalder.

El modelo Lean Canvas fue desarrollado por Arnold Osterwalder.

La letra R de la técnica Scamper significar reemplazar un componente del producto

La letra S de la técnica Scamper permite realizar una substraccidén de un componente del
servicio o producto para innovar.

El ciclo de alimentacién del método Lean Startup es:

a)
b)
c)
d)
e)

Construir, medir, aprender
Aprender, crecer, construir
Medir, pivotear, construir
Aprender, pivotear, aprender
Innovar, vender, aprender

. La fase aprender comprende:

Modelo de negocios Canvas
Producto minimo viable
Testing

Métricas

Los 5 porqués
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VALIDACION DEL PROTOTIPO

DIAGRAMA DE PRESENTACION DE LA UNIDAD lil

[ CONTENIDOS }+——]

7

ol

EJEMPLOS

on’
<

(M

AUTOEVALUACION| <——— BIBLIOGRAFIA |
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ACTIVIDADES |

-

ORGANIZACION DE LOS APRENDIZAJES

RESULTADO DE APRENDIZAIJE: Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de construir un producto
minimo viable experimentando bosquejos de prototipos con el segmento utilizando la metodologia

de design thinking.

CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

Tema N.° 1: Design thinking
1. Definicion

2. Utilidad

3. Fases

Tema N.° 2: Fases: empatizar, definir,
idear

1. Fase: empatizar

2. Fase: definir

3. Fase:idear

Lectura seleccionada 1:

Los casos de estudio de design
thinking: Caso Hiriko y Caso Jerry The
Bear.

Tema N.° 3:

Fases: prototipar y evaluar
1. Fase: protfotipar

2. Fase: evaluar

Autoevaluacién de la Unidad Il

1.

Construye diversos bosquejos ex-
perimentando los prototipos con
mejoras de aceptacién del merca-
do para llegar al producto minimo
viable.

Presenta prototipos con innovacio-
nes para proyectar crecimiento del
emprendimiento.

Actividad N.° 1

Escuche y vea el video sobre la histo-
ria de emprendimiento de la Industria
Lego. sCOmo evoluciond el prototipo?

Producto académico N.° 3
Evaluacién de los temas 1y 2, mds los
contenidos del video.

1.

Escucha y empatiza con el seg-
mento objetivo para generar un
producto minimo viable con perse-
verancia.
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Design thinking

Teman.° 1

Antes de iniciar este tema hay que tener en cuenta que existe escasa bibliografia sobre los procesos;
sin embargo, todos refieren generalmente a casos diversos. Para este capitulo hemos utilizado infor-
macién del libro Design Thinking, de Manuel Serrano v Pilar Bldzquez.

1. Definicion

En el libro Design Thinking de Manuel Serrano vy Pilar Bldzquez mencionan que design thinking se tra-
duce como “pensamiento de diseno”. Ademds, describen algunas caracteristicas como las que se
mencionan a continuacién:

El pensamiento de diseno consiste en pensar como un disenador. Los disenadores pueden
fransformar la manera de desarrollar productos, servicios, procesos y cualquier estrategia de
la empresa... empieza centréndose en las necesidades humanas y, a partir de ahi, observa,
crea prototipos y los prueba, consigue conectar conocimientos de diversas disciplinas (psi-
cologia, sociologia, marketing, ingenieria, etc.) para llegar a una solucidbn humanamente
deseable, técnicamente viable y econdmicamente rentable... se basa en la observacién
de la conducta humana respecto del producto para luego llegar al desarrollo del mismo
(Serrano, 2014, p. 17).

“Es un concepto que ha adquirido relevancia en los Ultimos anos en todo el mundo. Ya se
hablaba en el 2005 y quizd el articulo de Tim Brown, profesor de la Universidad de Stanford
y director general de IDEO en la revista Harvard Business Review en el 2008, fue el que inicid
su aplicacién en el mundo de los negocios” (Serrano, 2014, p. 17).

En palabras de Tim Brown, se trata de una disciplina “que usa la sensibilidad y métodos de
los disenadores para hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que es tecnold-
gicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede convertir en valor
para el cliente y en una oportunidad para el mercado (Serrano, 2014, p. 17).

Se trata, por Ultimo, de un proceso participativo, fomentando la creatividad y la toma de
decisiones. Una de las bases de esta metodologia es que las buenas ideas surgen de un pro-
ceso creativo participativo, donde colaboran en la busqueda de soluciones los empleados,
los clientes, proveedores y profesionales de distintas disciplinas. Es un cambio de paradigma
para las empresas que buscan nuevas soluciones a sus problemas. Tim Brown advierte por su
parte que las companias que vean el diseio solo como una herramienta para crear cosas
bonitas y ala moda, estardn cayendo en una vision reduccionista. Esto ha llevado a algunas
voces autorizadas del mundo de la empresa y la innovacidén, como Bruce Nussbaum, de
Business Week, a afirmar que los directivos y empresarios tendrian que convertirse en disena-
dores y no solo contratarlos (Serrano, 2014, p. 17).

2. Utilidad

Idris Mootee, autor del libro Design Thinking para la innovacidn estratégica, define algunas utilidades
de esta metodologia, tales como:

* Eldesign thinking permite que los equipos, desde consumidores a empleados, pasando por per-
sonas en la cadena de suministros, construyan relaciones mds intimas. Nos ayuda a erradicar la
complejidad y el desorden, de modo que podamos volver a la esencia de las necesidades y
de los problemas humanos.
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El design thinking aplicado a la resolucion de problemas empresariales incorpora modelos men-
tales, herramientas, procesos y técnicas como el diseno, la ingenieria, la economia, las huma-
nidades y las ciencias sociales, para identificar, definir y abordar los retos de negocios en la
planificaciéon estratégica, el desarrollo de productos, la innovacién, la responsabilidad social
colectiva y mds dmbitos.

La adopcion de enfoques multidisciplinarios sobre la resolucidon de problemas empresariales,
incluyendo la aplicacién del design thinking, ayuda a las organizaciones a llenar las lagunas y a
solventar las deficiencias criticas. Solo mediante la combinacidon de modos y métodos podrdn
las organizaciones establecer caudales de conocimiento y visiones mds completas y compe-
titivas, que permitan un enfoque mds antropocéntrico, mds orientado al futuro. Un modo es la
gestién dura de la estructura organizacional, jerarquias de informes y todos los procesos habi-
tuales. El otro son los sistemas de gestion leves del design thinking: la creatividad, la sensibilidad
y la vinculacién social que cohesionan una organizacion. La combinacion de ambos modos no
descarta o reduce el valor de los métodos empresariales tradicionales o analiticos aplicados
a la resoluciéon de problemas. Mds bien, al aprovechar lo mejor del pensamiento empresarial
y del de diseno, establece un conjunto de herramientas mds sensible, poderoso y eficaz que
hace que nuestra forma de pensar ascienda a un nuevo nivel. Esto da como resultado una
experiencia cognoscitiva holistica que es significativa, vdlida y prdctica para todos los partici-
pantes.

3. Fases

El proceso del pensamiento de diseno no es un proceso lineal como suele ser el proceso de negocios;
bdsicamente se debe pasar por tres etapas, como sefala Tim Brown: inspiracién, ideacion e imple-
mentacion.

Inspiracién: observacién de la realidad en el entorno.

Ideacion: etapa en la que se genera, desarrolla y prueban ideas que puedan conducir a solu-
ciones. Se disenan los prototipos y se plantean multiples escenarios.

Implementacion: etapa en la que se ejecuta el proyecto, se generan las estrategias de comu-
nicacion y se buscan feedbacks que nos den informacién sobre como podemos mejorar las
soluciones aportadas.

El proceso de design thinking est& compuesto por:

Comprender
Observar
Definir

Idear
Prototipar
Testear
Implementar
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Fases: empatizar, definir, idear

Tema n.° 2

Para este capitulo, seguimos los aportes de Manuel Serrano y Pilas Bldsquez en su libro Design Thinking,
gue describen cada una de las fases del proceso del design thinking. Estos contenidos serdn comple-
mentados con las clases videos de cada semana.

Cabe destacar que existen diversas propuestas para utilizar la metodologia design thinking, pero se
diferencian en los detalles de cada paso por seguir.

Por ejemplo, en la figura 10 se visualiza en tres pasos la metodologia del design thinking: inspirar, idear
e implementar; pero denfro de cada etapa se detallan ofros pasos.

Proceso de diseno Design thinking resumido en 3 pasos

Inspirar

Basado del articulo Design Thinking -Tim Brown | Harvard Business Review

Figura 10. Descripcién del proceso de disefio del design thinking segin Tim Brown.
Fuente: Design thinking - Pensamiento de disefio (Diego Carbonell, 2012). Disponible
en https://goo.gl/8bZbQB

También podemos presentar las 5 fases: descubrimiento, interpretacién, ideacién, experimentacion y
evolucién. Ademds, para cada fase se describen los pasos y herramientas que se utilizan para obtener
informacion.
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Design Process
PHASES
DISCOVERY { INTERPRETATION | IDEATION i EXPERIMENTATION { EVOLUTION
I have a challenge. I learned something. | see an apportunity. | have an idea. | tried something new.
How do I approach it? How do I interpret it? What do I create? How do I build it? How do I evolve it?
STEPS
1-1 Understand the 2-1 Tell Stories 3-1 Generate 4-1 Make 5-1 Track
Challenge Ideas Prototypes Learnings

i 2-2 Search for Meaning :
1-2 Prepare Research : : 3-2 Refine Ideas i 4-1 Get : 5-2 Move

i 2-3 Frame : Feedback Forward
1-3 Gather Inspiration Opportunities i

number of possibilities

The DesignThinking process
oscillates between divergent and
convergent thinking modes. It can
be helpful to be aware of the mode
that corresponds to the design
phase you are working through.

Figura 11. Descripcidn del proceso de disefo del design thinking segun IDEO. Fuente: Apply Design
Thinking to Your New Year's Resolutions (Maria Molfino, 2014). Recuperado de https://goo.gl/78Y3I1

En la siguiente figura se describen cinco fases: empatizar, definir, idear, prototipar y evaluar, y para
cada una de estas etapas se describen 4 técnicas y/o herramientas que se utilizan para obtener in-
formacion. Por ejemplo, en la fase empatizar para explorar informacion, se utiliza el mapa de actores,
observaciones encubiertas, mapas de empatia, y entrevistas de profundidad. Para la fase definir se
incluyen las siguientes técnicas: perfil del usuario, historias compartidas, insights y moodboard. De iguall
forma para las fases idear, prototipar y evaluar.
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Empatizar

Identifica e investiga a las
personas que interactian
con el produc to o servicio.

Observacién del usuario
mientras interactia con el
producto.

Organiza la informacién
obtenida, a través de la
entrevista o de la observa-
cion  encubierta,  con
atenciéon al lenguaje no
verbal del cliente.

Serie de preguntas al
cliente sobre sus experien-
cias con el producto,
anotando las respuestas y
observaciones en el
lenguaje no verbal.

Elaboracién de una ficha
por cada individuo con
anotaciones sobre sus
habitos y necesitades.

Compartir las impresiones
de todo el equipo al haber
entrevistado a los actores
por separado.

Patrones identificados en
la informacioén recopilada,
que son aquellos datos
que no se ven a simple
vista.

Consiste en la seleccion de
material como iméagenes o
fotografias que represen-
ten conceptualmente las
necesidades y las solucio-

Sin desviarse del tema, en
una conversacion de
equipo ofrecer ideas que
ayuden a generar unas
nuevas.

Aportar en un dibujo
colectivo la idea que tiene
cada individuo del equipo,
de un mismo concepto.

Visualizar las diferentes
funciones que el producto
o servicio ofrece.

Visualizacion grafica y
tangible del problema y
de la posible solucion.
También sirve para probar
como seria si se aplica una
idea como medida.

Prototipar

Ayuda a definir las activida-
des del usuario con el
producto o servicio a partir
de la representacion grafica
por medio de vifetas que
ayuden a explica y evaluar
el proceso.

Los miembros del equipo
interpretardn una historia
hipotética de la situacion
de su cliente y la posible
solucion.

Evalda la efectividad de las

distintas soluciones
concebidas, centrandose
en una necesidad de
cliente.

Contar historias que narren
hipotéticamente el proble-
ma-solucién a partir de la
informacion obtenida del
cliente.

Evaluar

Usar los Focus Group para
identificar los habitos,
comportamientos
opiniones de lo usuarios.

Disefio de pdster promo-
cional que visualiza hipoté-
ticamente cémo luciria la
solucién a implementar.

Organiza la informacion
obtenida, a través de la
entrevista o de la observa-
cién  encubierta, con
atencion al lenguaje no
verbal del cliente.

Creacion de un Kit que
auxilie a cualquier etapa
del proceso de DT, (puede
incluir imagenes, figuras,
dibujos, etc).

Figura 12. Técnicas que se utilizan en cada fase del proceso de disefio del design thinking. Disponible
en https://goo.gl/BjvO99

Con la informaciéon brindada, ahora podemos describir cada fase.

1. Fase: empatizar

Esta fase estd compuesta por: comprender, observar y empatizar.

a. Comprender

Para comprender el tema o espacio por tratar se requiere formular diversas preguntas y explorar infor-
macién de diferentes fuentes secundarias y primarias, de tal forma que podamos conocer las causas
y efectos de una realidad.

Para esta fase se requiere constituir y frabajar con un equipo de preferencia multidisciplinario, para
poder resolver el problema de una realidad focalizada.

sComo iniciamos esta fase de comprension del problema? Utilizando internet para conectarnos
a webs que nos puedan dar informacién sobre el tema que estamos estudiando. Existen
herramientas gratuitas en internet, como evernote, delicious o netvibes: que nos permiten
monitorizar la informacién que estamos buscando (Serrano, 2014, p. 17).

Hay que realizar pequenas entrevistas cualitativas en el entorno que nos permitan identificar a las
personas que podemos entrevistar o incluso preguntar a conocidos 0 amigos que puedan tener co-
nocimiento sobre el fema.
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En esta fase debemos tener mds preguntas que respuestas. Con el equipo formado, hay que contes-
tar lo siguiente: 3Cudl es el problema del negocio? 3Dénde estd la oportunidad? ;Qué ha cambiado
o codmo podria hacerlo?

b. Observar + empatizar

Debemos lograr empatizar con el usuario y con su entorno basdndonos en la observacién de los mis-
mos vy las circunstancias alrededor del producto. Las necesidades humanas son el punto de partida.

Hay que observar lo que hace el consumidor y no lo que dice. Por ejemplo, podemos grabar en video
a los usuarios del producto, hacer fotos de su vida diaria y reflejar imdgenes que muestren qué es lo
gue ven. Preguntarnos: squée, scdémo?, spor quée Esto nos aportard informacién que nos permitird
definir el problema y ofrecernos soluciones.

“La empatia es un concepto central en el pensamiento de diseno. Y para aclararlo, en la Universidad
de Stanford lo dividen en las tres acciones que deben practicarse para ser empdticos: observa..., jun-
tate..., sumérgete...” (Serrano, 2014, p. 18).

Con el fin de desarrollar la empatia y conocer a nuestro cliente o el entorno, realizaremos entrevistas a
posibles personas que compren nuestro producto o servicio. Para ello debemos pensar en las pregun-
tas o dreas de conversacion para la entrevista. Sugerimos que se entreviste a cinco o mds personas y
gue se seleccione una entrevista para seguir adelante.

Al final de la entrevista debemos tener informacién sobre lo que nuestro usuario hace, dice, piensa y
siente. Como dice Tim Brown, "“viendo lo que la gente no hace, escuchando lo que no dice”.

Hay que tomarse el tiempo necesario para plantearse muchos porqués y no continuar hacia la solu-
cion demasiado pronto. Tenemos que llegar a conectar con nuestros usuarios y saber en qué estdn
interesados, qué les preocupa, qué les apasiona.

Existe una herramienta muy interesante para esta fase, que es el mapa de empatia. Este mapa nos
permite recoger de forma grdfica el resumen de nuestra entrevista.

Una vez terminada la aplicacion del mapa de empatia, dar un paso atrds y mirar el mapa en
su conjunto. 3Qué ideas o conclusiones puedes sacar de lo que has escrito? gHay algo nuevo
o sorprendente? 3Hay contradicciones entre las seccionese gAparecen patrones inesperados?
a2Surgen necesidades humanas latentese (Serrano, 2014, p. 19).

2. Fase: definir

Definir es la etapa que lleva a considerar todas las alternativas posibles de solucién al proble-
ma, desde las mds obvias hasta las mds aventuradas, sin dar ninguna por sentada. Se trata de
visualizar el futuro, lo que viene, no lo que ya hay (Serrano, 2014, p. 19).

En esta fase debemos definir y estructurar el problema con el fin de aclarar y centrar el reto que nos
hemos planteado.

Por Ultimo, es necesario saber comunicar el proyecto no solo en esta fase, sino también en las
fases de generaciéon de ideas o en la presentacion del prototipo. Tenemos varias herramientas
que son importantes para ello y que hemos mencionado anteriormente, como son 1os mind
maps, conceptual maps, mood boards o story felling (Serrano, 2014, p. 19).
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3. Fase: idear

Una vez que tengamos claro el informe del diseno y con datos en la mano, es hora de creary
evaluar conceptos que puedan resolver nuestro problema. La fase de ideas genera una gran
cantidad de posibles soluciones a nuestro proyecto como hemos ya comentado. Debemos
mantenernos centrados en el problema a resolver, pero no se debe juzgar tempranamente
(Serrano, 2014, p. 20).

Al final de esta fase es necesario expresar el pensamiento con herramientas visuales, como fotos, bo-
cetos, diagramas, notas mdviles (post it) para aclarar conceptos, etc.

La lluvia de ideas o brainstorming es una excelente herramienta que se puede utilizar en esta fase. Es
una manera de generar una gran cantidad de ideas que no seriamos capaces de hacer de forma
individual. La intencién de la lluvia de ideas es aprovechar el pensamiento colectivo del grupo, escu-
chary, sobre la base de otras ideas, construir nuevas.

“Para ayudar a generar el mayor nimero de ideas también podemos utilizar algunas de las siguientes
preguntas” (Serrano, 2014, p. 21):

a. 3Cudles son las soluciones mds obvias para este problema? (incluso cosas que ya sabemos que
existen).

b. sQué se puede agregar, quitar o modificar de esas soluciones iniciales?

c. 3Cémo un nino de cinco anos de edad resolveria el problema? 3Cémo resolver el problema sin
limitar el gasto mdéximo?

d. 3Como resolver este problema si tienes control sobre las leyes de la naturaleza?
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Lectura seleccionada n.’ 1

Los casos de estudio de design thinking: Caso Hiriko y Caso Jerry The Bear.
Leer pp. 24-27.

Serrano Ortega, M., & Bldzquez Ceballos, P. (2014). Design thinking: Lidera el presente. Crea el
futuro. Disponible en hitps://goo.gl/NFL?hP

Actividad n.° 3

Foro de discusidon sobre la historia del emprendimiento de la Industria Lego.

Instrucciones:

¢ Ingrese al foro y participe con comentarios criticos y analiticos del tema sobre el video de La
historia de Lego: https://goo.gl/QVbwvR

e leayandlicelostemas 1, 2y 3 del manual.

e Responda en el foro alas preguntas acerca de la historia de la Industria Lego.
- 5Cbmo evoluciond el prototipo en la industria Lego?
- sSe aplicé el design thinking en la industria Lego? 3Cémo?
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Fases: Prototipar y evaluar (testear)

Teman.°3

Para este tema, seguimos a Manuel Serrano vy Pilar Bldsquez en su libro Design Thinking, que describe
cada una de las fases del proceso del design thinking: prototipar y evaluar. Estos contenidos serdn
complementados con las clases videos de cada semana.

1. Fase: prototipar

Es uno de los pasos mds importantes del proceso. Consiste en construir lo mds rdpido posible el produc-
to o servicio realizando bocetos, maquetas, modelos de espuma, efc.

“La experimentacion es la guia principal de una organizacién creativa y el prototipo es la mejor he-
rramienta de venta y comunicacién del proyecto, ademds de ser un buen proceso de aprendizaje”
(Serrano, 2014, p. 20).

David Kelly, cofundador de IDEO, llama al prototipo “pensar con las manos”.

El prototipo no se tiene que hacer con los materiales finales. Cuanto mds rdpido se hagan tangibles
nuestras ideas, anfes seremos capaces de evaluarlas, redefinirlas y seleccionar la mejor.

Estos prototipos son sucios, baratos, incompletos y los utilizamos como una herramienta para
pensar. Crean la oportunidad de descubrir nuevas ideas a un minimo coste. La meta del proto-
tipo no es crear un producto o servicio acabado, es dar forma a una idea para aprender sobre
sus fortalezas y debilidades (Serrano, 2014, p. 20).

El prototipo es una oportunidad para fallar répido, fallar pronto y fallar barato. Si dedicamos
un ano en un proyecto que estd casi perfeccionado, generamos menos oportunidades para
gue se cuestione. En cambio, si el prototipo estd realizado solo en un 20%, estoy mds dispuesto
a escuchar ofras opciones. Damos la opcidn al cliente para hacer preguntas y opinar (Serrano,
2014, p. 20).

1.1. Prototipo basico

El prototipo bdsico es un nivel de preparacién de una idea que solucionard un problema de un
segmento. Esta propuesta se tangibiliza ya sea en papel -como un bosguejo o dibujo—- 0 en una
magueta o simulacién sencilla de una aplicacién.

1.2. Prototipo comercial

Un prototipo comercial es un nivel de la propuesta que estd siendo aceptada o serd aceptada
por el mercado. Es decir, con envase, efiqueta, lema, marca, logo, etc. Se trata de un producto o
servicio aceptado por el mercado objetivo y preparado para ser colocado en los establecimien-
tos comerciales.

2. Fase: evaluar-testear

Es decir, repetir el ciclo hasta tener mds informacion del usuario, usando el prototipo generado, modi-
ficaindolo, volviéndolo a probar con mds gente y mejordndolo hasta llegar a su disefo final.

Esta parte es fundamental, ya que los cambios se hacen directamente sobre objetos que de alguna
manera ya existen, no sobre un documento o un dibujo que no se puede probar en la practica.
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Inteligencia emocional

“Daniel Goleman describe la inteligencia emocional como una forma de interactuar con el mun-
do que tiene muy en cuenta los sentimientos y engloba habilidades como el control de los impul-
sos, la autoconciencia, la motivacién, la perseverancia, la empatia” (Serrano, 2015).

Inteligencia experimental

“Es la capacidad de aprender a base de ensayar y probar cosas, fal y como hacen los ninos. El
método experimental implica la observacién, manipulacién y registro de las variables” (Serrano,
2015).

Innovaciéon emocional
“Cuando se asocia la marca con los deseos de las personas, hablamos de innovacion emocional.
Son las relaciones que se establecen entre la empresa y las personas como el branding o el mar-
keting” (Serrano, 2015).

Innovacién funcional

“La relacién que se establece entre las personas vy la tecnologia nos da la innovacion funcional.
Este tipo de innovacion establece nuevos usos o enfoques que tiene el cliente con el producto/
servicio” (Serrano, 2015).

M

Mind maps de Buzan

“Los mapas mentales o mind maps, se emplean para ordenar la informaciéon de una manera mds
visual y mas ligada a coémo nuestro cerebro funciona. El mapa comienza desde el centro y se va
expandiendo en forma de ramas hacia los extremos” (Serrano, 2015).

P

Pensamiento del diseno

“El pensamiento de diseno guarda una estrecha relacién con el pensamiento creativo. Este Ultimo
implica no centrarse tanto en encontrar una solucién a un problema como en buscar nuevos pro-
blemas para solucionar” (Serrano, 2015).

Pensamiento integrador

“El diseno es una disciplina que integra en lugar de reducir. Se frata de saber encontrar patrones
dentro de un caos de datos. Para ello se necesita una buena capacidad de sintesis para poder
gestionar grandes volumenes de informacion de la manera mds eficaz” (Serrano, 2015).

S

Story telling

“Utilizar métodos narrativos para comunicar los problemas identificados vy las soluciones posibles.
Contar la historia de un modo atractivo y convincente es imprescindible para provocar el interés
y conseguir que los usuarios se involucren” (Serrano, 2015).
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E\‘]/ Autoevaluacion n.’ 3

1. El pensamiento de diseno, squé tipo de pensamiento utiliza?

a)
b)
c)
d)
e)

Analitico

Creativo

Andlitico y el pensamiento creativo
Reflexivo

Original

2. Eldesign thinking estd relacionado con:

El diseno arquitectdnico y la estética civil

La filosofia del pensamiento

Generar espacios de pensamiento divergente y convergente
El mapa de empatia

El brainstorming

3. sCudl es la caracteristica del design thinking?

a)
b)
c)
d)
e)

Experimental, personal, interpretativo
Individualista, buen disenador, integrador
Colaborativo, productivo, tranquilo

Estd relacionado con el diseno y la estética
Individualista, productivo, estético

4. Para ser un buen pensador de diseno se requiere:

a)
b)
c)
d)
e)

Experimentar
Disenar
Pensar

Jugar
Estudiar

5. Sobre el caso Hiriko, gcudles son los problemas que aparecen para poder ser solucionados a
través del design thinking?

a)
b)
c)
d)
e)

6. 3Desde cudndo se utiliza el design thinking como tendencia de negocios?

a)
b)
c)
d)
e)

No saber cémo redisenar las ciudades.

Contaminacién, trafico y pocos recursos publicos para resolver el problema.

No existen soluciones al problema.
Problema de existencia.
Problema de salud.

Se comenzd a utilizar en la revolucidn industrial.

Se comenzd a utilizar en la Ultima década. Es un término reciente.

No se utiliza.
En la década de los 80.
Recién en el 2016.
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5Qué elementos engloba la metodologia del pensamiento del diseno?

a)
b)
c)
d)
e)

La tecnologia y el pensamiento del diseno.
La tecnologia, las personas, la empresa.

| + D, la innovacion y el marketing.
Innovaciéon integradora.

Metodologia Scamper.

Los prototipados tienen que ser:

Validados por el director
Perfectos

Sucios, baratos, incompletos
Innovadores

Movibles

5Qué preguntas debemos hacernos en la fase de observaciéon?

a)
b)
c)
d)
e)

a)
b)
c)
d)
e)

sPara qué?
sPor qué?
5Quién?
sDonde?
5ComMo?

. 8Qué herramientas podemos utilizar para las fases de sintetizar o definir?

Story telling y visual thinking
Visual thinking

Mapping

Corel draw

Pagina web
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UNIDAD IV
MODELO DE NEGOCIOS

DIAGRAMA DE PRESENTACION DE LA UNIDAD IV
]

[ CONTENIDOS +——»[ EJEMPLOS }+——»[ ACTIVIDADES |

AUTOEVALUACION| <——— BIBLIOGRAFIA | <—|

ORGANIZACION DE LOS APRENDIZAJES

RESULTADO DE APRENDIZAJE: Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de sustentar la propuesta
de un producto minimo viable que dard solucién a un problema de un segmento utilizando el modelo

Lean Canvas con la técnica pitch elevator.

CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

Tema N.° 1: 1. Detecta los problemas de un seg- 1. Defiende con seguridad y certeza

Los modelos de negocios mento para brindar soluciones. la propuesta de un producto mini-

1.  Modelo de negocios Canvas. Defi- 2. Organiza la informacién que inves- mo viable que permitird dar solu-
nicién. Estructura tiga para identificar segmentos vy cién a un problema.

2.  Modelo de negocios Lean Canvas. oportunidades de negocios.

Definicién. Estructura 3. Clasifica los costos e ingresos que
3. Similitudes y diferencias genera una solucién a la propues-
ta.

Tema N.° 2: Elementos del modelo de 4. Construye un modelo de negocios
negocios Lean Canvas con la informacién obtenida de la
1. Elemento: problema validacién del producto minimo
2. Elemento: segmento viable.

3. Elemento: propuesta de valor

4 Actividad N.° 4

5 Los estudiantes participan en el foro de
discusion y comentan sobre los modelos

Elemento: solucién
Elemento: ventaja competitiva

Lectura seleccionada 1: Reid Hodman.
Fundador de Linkedin.

Tema N.° 3: Modelo de negocios Lean
Canvas - elementos y técnica pitch
elevator

Elemento: canales
Elemento: ingresos
Elemento: costos
Elemento: métricas
Técnica Pitch elevator

arON—

Avutoevaluacion de la Unidad IV

de negocios que encuentran en el por-
tafolio de iniciativas empresariales en
la web del Centro de Emprendimiento
Confinental:  http://www.continental.
edu.pe/emprendimiento/

Producto académico N.° 4

Evaluacién de los temas 1 al tema 3,
mds los contenidos de las lecturas vy el
material compartido en diapositivas.
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Los modelos de negocios

Teman.° 1

Para iniciar el presente fema, los planes de negocios son un procedimiento que involucra un profundo
estudio de una propuesta de hacer negocio. Sin embargo, los modelos de negocios permiten elabo-
rar supuestos o hipdtesis de cdémo funcionaria una empresa inicialmente, partiendo de definir con gran
importancia el segmento al cual se quiere atender. Aqui se describird cada una de las piezas de un
modelo de negocio y las diferencias entre el modelo de negocios Canvas y el modelo Lean Canvas.

1. Modelo de negocios Canvas. Definicion. Estructura
1.1 Definicién de la generaciéon de modelo de negocios Canvas

Es un método o técnica sencilla que facilita al emprendedor plasmar sus ideas de negocios en
una estructura grdfica, de tal manera que le ayuda a identificar los elementos claves para llevar
a cabo un negocio.

Este modelo utiliza una estructura de nueve piezas que interactUan entre ellas y se relacionan para
dar mayor sentido a la propuesta de negocio. Se pueden utilizar varias versiones segin se generen
validaciones de los supuestos de cada pieza de esta estructura.

1.2 Estructura

Estd compuesta por nueve piezas: segmento, propuesta de valor, relacidén con clientes, canales,
ingresos, recursos, actividades claves, alianzas y estructura de costos. Cada una de las piezas se
encuentra relacionada con ofra. Este lienzo permite aterrizar una idea en papel de manera que
podamos encontrarnos con una primera suposicion de la propuesta de negocio.

Propuesta de
2 P

valor
7 Actividades Trata de resolver
problemas de los clientes ..
clcci’yet e y satistacer las 4 Relacién con el
medianie a redizacion necesidades del cliente cliente

de una serie de
actividades
fundamentales \

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

con/propuestos de valor

Segmentos
8 Red de A de clientes
partners ! Uno o varios
Algunas actividades se_gmentos de
se externalizan y clientes
algunos recursos se 4
adquieren fuera ™
la empresa
. B N
N \
= \
O
o Z
=
3 5 Flujos de ingreso
9 Estructura de costos Canales Los ingresos son el

Los elementos del modelo de 6 Recursos clave Las propuestas d.e valor se resultado de propuestas

negocio dan comoresultado  son los medios necesarios entregan allos clientes a de valor ofrecidas con

la estructura de costos. para ofrecer y entregar los fravés de la comunicacion, éxito a los clientes.

elementos descriptos la distribucién y los canales
anteriormente de venta

Figura 13. Esquema del modelo de negocios Canvas. Fuente: Osterwalder, 2015, p. 15.
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<+ Musica GRATIS )

, . Gente interesada en
iTi ft dénde sea, cuéndo acceder a musica
iTunes software _

>ea - con Web: Apple.com legal GRATIS
comerciales
Marca Contratos
iPod
P d
rogramadores —

iPod hardware

anunciantes

oy - P
) .‘ ( by ﬁ
- ‘ y
Mercadeo Amor a la marca
Musica GRATIS (Apple) .
A donde sea, Gente interesada en
Disqueras Disefno de hardware cuando sea, sin Costor d . acceder a musica
comerciales 0st0s de camplo legal PAGANDO
Fabricantes de
equipos Exposicién a

Anunciantes

y
\.; Disefio y Manufactura

Ingresos por anunciantes

Mercadeo y ventas Pago a disqueras (64%)

Venta Fee anual (9,99 $)

Programadores (gente)

Figura 14. Ejemplo de modelo de negocios Canvas para el caso de Itunes. Fuente: Modelo canvas
prdctico (Dora Rios, 2016). Recuperado de https://goo.gl/4xgLNf

2. Modelo de negocios Lean Canvas
2.1 Definicion

El modelo Lean Canvas define propuestas de valor que parten de la identificacion de un proble-
ma vy la determinacion de supuestas soluciones.

2.2 Estructura

Comprende nueve piezas: segmento de clientes, problema, propuesta Unica de valor, solucién,
canales de comercializacién, ingresos, costos, métricas claves, ventaja competitiva.
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PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE UNFAIR CUSTOMER
. . . PROPOSITION ADVANTAGE SEMENTS
List your top 1-3 Outline a possible
problems solution for each | Simgle, clear, Something that List your target
problem compelling can't be easily customers and
message that copied or bought | users
1 furns an unaware
4 visitor info an
S ? y
KEY METRICS prospect CHANNELS EARLY ADOPTERS
List how these ) .
problems are List the key 3 List your path to List the
solved today numkl?ers that fell cusfomers characteristics
you how your of your ideal
business is doing | HIGH-LEVEL cuZ’romers
CONCEPT 5
8 List your X for Y
analogy (e.g.
YouTube = Flickr
for videos)
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
List your fixed and variable costs List your sources of revenue

7/ 6

Figura 15. Esquema del modelo Lean Canvas. Disponible en https://goo.gl/FrSWNv

3. Similitudes y diferencias

Ambos modelos permiten, en primer plano, aterrizar las ideas, propuestas de mejora o propuestas
de negocios. Mientras que en el modelo de negocios se propone presentar a un segmento seleccio-
nando una propuesta de valor, para el caso de un modelo Lean Canvas se parte del segmento y su
problema para hacer una propuesta de solucién y validar cada uno de los nueve supuestos de las
piezas del modelo Lean Canvas.
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Modelo de negocios Lean Canvas

Tema n.° 2

El tema comprende la descripcién del modelo de negocios Lean Canvas, que inicia su presentacién
con la identificacién del problema para hacer supuestos de propuestas de solucidon. Esta metodologia
permite aterrizar las innovaciones en una propuesta de negocio.

1. Elemento: Problema

e Para algunos expertos, primero debe definirse o identificarse el elemento problema, pues es el
punto de partida para iniciar las alternativas de soluciéon que pueden concretarse en un pro-
ducto o en un servicio.

* El mapa de empatia puede ser de utilidad, asi como ofras técnicas como el brainstorming u
océano azul.

2. Elemento: segmento
e El elemento segmento estd conformado por un grupo de personas que presentan caracteris-
ticas en comun, tales como gustos o preferencias, edad, zona geogrdfica de procedencia,
frecuencia de consumo, estilo de vida, entre ofras.

3. Elemento: propuesta de valor

La propuesta de valor es una caracteristica Unica, propia y pertinente que se ofrece a un segmento
para la solucién de un problema. Esta propuesta debe ser tan auténtica y exclusiva que sea dificil de
copiar de manera directa o indirecta para el competidor.

4. Elemento: solucion

Cuando se hayan identificado los problemas, al menos tres, el emprendedor procede a redalizar pro-
puestas de solucidon para cada problema. Y cada solucidn propuesta se validard posteriormente has-
ta determinar el producto minimo viable para la solucion.

5. Elemento: ventaja competitiva

Este elemento se complementa y relaciona directamente con el elemento propuesta de valor, pues

se enuncia en una frase que hace diferente este modelo de negocios con respecto a ofra propues-
ta de modelo de negocio.
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EJEMPLO INNOKABI DEL LIENZO LEAN CANVAS

www.innokabi.com

PROBLEMA

Problemas Too 3

SOLUCION

3 Caracteristicas del
proctoe oot

Endulzar dietas
adelgazamiento

Es natural

« Producto saludable.

+ Endulzante natural y
poco procesado.

« Producto muy bajo en
calorias.

Poco
tratamiento
de procesado

(Alternativas)

Azlcar
Sacarina
Miel

METRICAS CLAVE

Actividades Clave a
Medir

- Trafico Web

» Incremento
nuevos clientes

+ Recurrencia
clientes

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Una frase clara, simple,
sencilla que explique
qué te hace especial y
cémo vas a ayudar a tus
clientes a resolver su
problema.

Poder sequir
tomando dulces
pero con muy pocas
calorias, de un
producto natural y
saludable

VENTAJA ESPECIAL

Qué te hace

especi:
Oferta de recetas,

cursos y envios
exclusivos de
productos a los
clientes

CANALES

Via danoonen -

clier
- Internet

« Transporte
directo

@innokabi

SEGMENTO
DE CLIENTES

Segmento objetivo

Personas con
una dieta baja
en calorias

e

(Early adonters)
Mujer, entre 35
afos, va al
gimnasio, saludabl
y en forma

Sueldos FLUJO DE INGRESOS

Materia prima Cémo vamos a ganar dinero | * Venta Online
Otros... « Cursos y Talleres
- Ebooks y Libros

ESTRUCTURA DE COSTES

Gastos Servidor
Diseno

4 4
::::(cling online O | N ﬂ()ka bl

osicionamiento SE
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Figura 16. Eiemplo del modelo Lean Canvas para Innokabi. Fuente: Lienzo Lean Canvas explica-

do paso a paso (Alfonso Prim, 2016). Recuperado de https://goo.gl/2qglfkk

Lectura seleccionada n.’ 1

Hoffman, fundador de LinkedIn: “Hay que separar la vida personal de la profesional.”

Méndez, M. (2009). Hoffman, fundador de LinkedIn: “Hay que separar la vida personal de la pro-

fesional”. Recuperado de https://goo.gl/jpVBmj

Actividad n.° 4

Los estudiantes participan en el foro de discusion y comentan sobre los modelos de negocios que
encuentran en el portafolio de iniciativas empresariales en la web del Centro de Emprendimiento
Continental: http://www.continental.edu.pe/emprendimiento/

Instrucciones

¢ Ingrese al foro y participe con comentarios criticos y analiticos del tema.

¢ Ingrese a http://www.continental.edu.pe/emprendimiento/, lea y elija tres modelos de ne-
gocios del portafolio de planes de negocios.

e Responda en el foro alas preguntas:
- 5Qué modelos de negocios ha elegido?
- sCudl es la propuesta de valor de cada una de las tres propuestas?
- 3Qué modelo le parece una oportunidad en su entorno?
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Modelo de negocios Lean Canvas - Elementos

Teman.°3

Este tema presentard los elementos restantes de un modelo Lean Canvas y finalizard con la técnica
Elevator Pitch. Con ello, completa el uso y presentacion verbal de un modelo de negocios que parte
de la identificacién de un problema.

1. Elemento: canales

Representa la via o camino para llegar al cliente a fin de solucionar su problema o brindarle una al-
ternativa de solucidn. Pueden utilizarse canales fisicos o canales virtuales. En este elemento es posible
especificar dichos canales o agregarlos mientras se validen en el proceso de pivoteo del modelo de
negocios.

2. Elemento: ingresos

En este elemento se establecen todas las entradas de dinero al negocio e, incluso, la forma en la que
ingresard, ya sea como pago por tarjeta de débito, crédito, a plazos o al contado, al por mayor o al
por menor, o solo en la venta de un producto o por producto y servicios.

3. Elemento: costos

Representa toda salida de dinero, que puede ser en inversiones, gastos o costos. El emprendedor
debe establecer la unidad de tiempo en la que operard econdmicamente su negocio.

4. Elemento: métricas claves

e Las métricas son indicadores o variables que permitirdn establecer cantidades iniciales y can-
tidades meta que se quieren lograr en cada momento de desarrollo del emprendimiento o de
una start-up.

e Hay gque tener en cuenta que se debe precisar qué medir y cémo para lograr al propdsito final.

* Asimismo, es importante establecer un periodo de tiempo sobre el cual se puedan gestionar las
métricas.

* Esimportante tener en cuenta que las métricas se pueden mejorar conforme evolucione el em-
prendimiento en el mercado o durante los procesos del ciclo de aprendizaje del lean starf-up.

5. Técnica Elevator Pitch

Es un anglicismo que se utiliza en el discurso de presentacién sobre un proyecto o emprendi-
miento, ante potenciales clientes o accionistas cobrando especial relevancia para este segun-
do colectivo que se supone que busca proyectos y emprendedores con ideas claras, concisas
y sintéticas para tomar decisiones sobre si invertir o no. No es un discurso de venta y recibe su
nombre, en referencia al poco fiempo empleado para utilizarlo, asemejando a un vigje en
ascensor... El elevator pitch es una herramienta muy importante en una compania startup. El
concepto se cred alrededor del ano 1980 por Philip B. Crosby. Se popularizé en la educacion
de negocios durante los anos 1980 y 1990. Hoy se utiliza ampliamente en el mundo corporativo
como herramienta estratégica para nuevos negocios. Incluso la Escuela de Negocios Harvard
Business School lo ha tratado ampliamente en su pdgina web para ayudar a la gente a crear
su elevator pitch y evaluarlo (Elevator Pitch. (s/f). En Wikipedia. Recuperado el 19 de marzo de
2017 de https://es.wikipedia.org/wiki/Elevator_pitch).

En concreto, la técnica del elevator pitch permite captar la atencidén de una persona en corto tiem-
PO, en pocos segundos o minutos, con la finalidad de obtener una siguiente reunién en un tiempo muy
cercano.
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Se asume que esta oportunidad es similar al fiempo que toma subir un ascensor; por ello, tenemos un
tiempo corto para convencer, captar la atencién y obtener una cita en la agenda de la persona que
nos inferesa contactar. Se recomienda seguir los siguientes pasos:

1. Sabera 2. Qué vamos a .. 4. Dejar muy 5.
. s . i 3. Quiénes
quiénes nos comunicar (qué somosy claro y sentado Establecer
e oblena o s e,
- ofrecemos
(publico oyente) resolveremos) proyecto y rentable

Figura 17. Pasos sugeridos para hacer un elevator pitch. Fuente: Centro de Emprendimiento Continen-
tal, 2016.
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Ecosistema emprendedor

“Entorno econdmico empresarial de la Red que enmarca el cardcter innovador y emprendedor
de laregién, los agentes econdmicos, empresraiales y puUblicos” (Fondo Multilateral de Inversiones,
2008).

Elevator pitch

Descripcion rédpida de una empresa y de por qué se diferencia de las demds. Se llama asi porque
el discurso debe ser lo suficientemente breve para que pueda reproducirse en lo que dura un
tfrayecto en ascensor. Se trata de responder a la pregunta de ‘por qué deberia interesarme en tu
empresa’ en un minuto (Fondo Multilateral de Inversiones, 2008).

Incubadora de negocios

Organizacién que apoya el proceso emprendedor ayudando a incrementar las tasas de supervi-
vencia de companias de reciente creacién a través de un menu especializado de servicios tales
como espacios de oficina, consultoria en planes de negocios, servicios administrativos, servicios de
propiedad intelectual, coaching de negocios, entre ofros (Fondo Multilateral de Inversiones, 2008).

M

Métrica Churn

El churn o tasa de rotacion de clientes es una métrica que nos indica el porcentaje de clientes/
usuarios que dejan de usar nuestro producto o servicio en un periodo (1 mes, 1 ano... etc). Es decir,
muestra la velocidad a la que perdemos clientes. En muchos modelos de negocio es complicada
de calcular pero la base es entender qué es un cliente inactivo: 3sélo el que se ha dado de baja
explicitamente o el que ha dejado de usar nuestro servicio (por ejemplo, silleva 90 dias sin usarlo)?2
Yo opto por la segunda opcidn, aungue tengamos medios luego de rescatarlo (ESIC, 2008).

Modelo Lean Canvas

En el modelo de negocio Canvas tenemos 9 bloques donde por un lado tenemos el mer-
cado, y por ofro lado fenemos nuestra empresa, entorno, procesos y sus activos. Cuando se frata
de empresas ya constfituidas y proyectos empresariales consolidados tiene mucha utilidad,
ahora bien para nuevas iniciativas y startups es dificiimente provechoso. Por ello Ash Maurya
establece el “Lean Canvas” como herramienta de fusidn entre los modelos de negocio de
Lean Startup con el modelo de negocio Canvas (Andalucia Emprende, 2015).

N

Networking

Es la prdctica de acceder a terceras personas (no pertenecientes a los irculos familiares o de
amistades cercanas) con el fin de iniciar algun tipo de relacién de negocios o de intercambio de
conocimiento. La prdactica continua de networking conlleva a la creaciéon de redes de contactos
es decir grupos de personas que sin tener relaciones de amistad profundas son contactables para
realizar negocios” (Fondo Mulfilateral de Inversiones, 2008).
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Propuesta de valor
“Descripcién de los beneficios que los clientes pueden esperar de tus productos o servicios” (Os-
terwalder, 2015).

R
Red de inversores

“Entidad que aglutina un conjunto de inversores y busca facilitar la realizacién de operaciones de
inversion en proyectos empresariales” (Fondo Multilateral de Inversiones, 2008).
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1. Sobre el modelo de negocios Lean Canvas, elija la pieza que se relaciona con la estructura de
costos o con el punto de equilibrio.

a)
b)
c)
d)
e)

Relacidén con los clientes
Canales de comercializacion
Segmento de clientes
Estructura de costos

Aliados estratégicos

2. Los tipos de canales de comercializacién pueden ser:

a)
b)
c)
d)
e)

Venta directa y comercio electronico

Venta con franquicias y venta con intermediarios
Venta directa y venta con intermediarios

Venta indirecta y venta por internet

Venta directa e indirecta

3. Entre ofros sistemas de ventas podemos elegir:

a)
b)

c)
d)

e)

Venta por catdlogo directo, ventas con aliados, franquicias intermedias y otros.

Comercio electrénico global, venta por catdlogo de inversiones, vending de servicios y
otros.

Vending directo, franquicias agricolas, concesionarios de restaurantes y otros.

Multinivel de centros comerciales, venta por catdlogo de cosméticos, vending directo y
otros.

Comercio electrénico, venta por catdlogo, vending, franquicias, concesionario y otros.

4. 3Qué pieza tiene Lean Canvas que no tiene el modelo Business Canvas?

a)
b)
c)
d)
e)

Alianzas estratégicas
Estructura de costos
Solucion

Canales

Segmento

5. 3Qué pieza se repite en el modelo Lean Canvas y en el Modelo Business Canvas?e

Alianzas estratégicas
Estructura de inversiones
Solucién

Canales de negociacion
Segmento
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6. 3Qué nUumero corresponde a la pieza indicada del modelo Lean Canvas?

Economia Il

gue explique qué | diferente
te hace especial
y cOémo vas a
ayudar a tus
METRICAS CLAVE | clienfes aresolver | CANALES

. problema.
Actividades

Via de acceso a

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE | VENTAJA SEGMENTO DE
- VALOR UNICA ESPECIAL CLIENTES
Problemas Top 3 | 3 Caracteristicas
del producto/ Una frase clara, Qué te hace Segmento
servicio simple, sencilla especial/ objetivo

clave a medir clientes
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS
Gastos Cdmo vamos a ganar dinero

a)
b)
c)
d)
e)

o~ 00 N W N

7. Ellibro del método Lean Startup fue propuesto y desarrollado por:
a) FEric Osterwalder
b) Alexander Osterwalder
c) Ash Maurya
d) FEric Ries
e) Ash Ries

8. 5Qué reporte o esquema concentra y proyecta ingresos y egresos por mes y por ano?

a) Flujo de caja

b) Punto de equilibrio

c) Indicadores de evaluaciéon
d) Modelo de negocios Canvas
e) Método Lean Startup

9. Enuna estructura de costos, se consideran los siguientes rubros:
a) Ventas e intereses
b) Segmento y propuesta de valor
c) Solucién y problema
d) Producto minimo viable
e) Costos, gastos, inversion

10. Sobre los costos, segun como se explicd en la clase video, pueden ser:
a) Directos y variables
b) Fijos y constantes
c) Gastos preoperativos
d) Fijosy variables
e) Inversiones variables
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Anexos
[\
Namero Respuestas

1 e
2 b
3 e
4 b
5 C
6 d
7 e
8 b
9 d
10 a

[\

Namero Respuestas

1 b
2 e
3 b
4 C
5 d
6 a
7 b
8 a
9 a
10 e
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Namero Respuestas
1 C
2 C
5 a
4 a
5 b
6 b
7 b
8 C
9 b
10 a

[\

Namero Respuestas
1 d
2 C
3 e
4 C
5 C
6 b
7 d
8 a
9 e
10 d
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