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Experiencias de educacion emprendedora

Universidad Tecnoldgica de Chile - INACAP
Sede Antofagasta.

Asignatura Emprendimiento:
Area de Administracion y Negocios.

Tema desarrollado:
a/ AOf2 RSf 5SalNNRff2z2z RSt /
Aplicando elCustomerDevelopmeng

|

Hlnacap

Cristian Silva Madrazo, Ingeniero Comercial ¢ MBA Universitat Lleida Espafia



o Ntociss Temas a Desarrollar
durante la jornada

Hnacap

A Fundamento del Tema:
Modelo Educativo de INACAP

A Customer Development.

A Aplicacion de Herramientas

en el Aula. Todo parece imposible

hasta que se hace”
- elon Mool
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MODELO EDUCATIVO INACAP

COMPETENCIAS SELLO COMPETENCIAS GENERICAS
DOMINIO DE SU ESPECIALIDAD | RESOLUCION DE PROBLEMAS
COMUNICACION ORALY
ESCRITA
CAPACIDAD EMPRENDEDORA | USODETIC
PENSAMIENTO CRITICO
AUTOGESTION TRABAIO EN EQUIPO
ETICA PROFESIONAL
COMPROMISO PENSAMIENTO CREATIVD

A UTC i Inacap incorporo el afio 2012

en su Proceso de Renovacion Curricular
(PRC) la formalizacion de su Modelo
Curricular

Definio los Propositos Curriculares

centrados en dos puntos claves:
Empleabilidad y Progresion.

Selecciona un conjunto de
competencias genericas, gue

responden tanto a las tendencias en

educacion superior, como a las
demandas del medio Ilaboral de
INACAP.
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MODELO EDUCATIVO INACAP

MIVELES DE DOMING INDICADORES

En el ano 2013 se creael
+ Identifica necesidades y oportunidades de mejoras personales y de su entoma, aprovechando . ~
Actia identificando problematicas kos recursos disponibles. |Ibl’0 n C om p e t €

:E;f;‘:jfﬁ:::ﬁg;gﬂﬁm' » Disefia proyecto de desamollo, considerando las condiciones politicas, sodales y G enericas y S e I I 0) d e I
- medicambientales en el dmbito académico. AI umno I naca p (‘)

faciliten niveles de crecimiento en

el dmbit | y académico.
e » Bvaltia la sustentabilidad del proyecto de desamollo, ponderando los riesgos y

proponiendo mejoras.

Capacidad
+ Disefia pmye_ctusdeemfxen:i!'rienta,ep equipo de trabaijo, mnsidempdu a5 condiciones em p ren d e d ora
Tmﬁmm‘m”ﬂim politicas, sociales y medioambientales vinculadas a su contexto profesional futuro. ﬁACtl]a con |n|C|at|Va y
& pares colaborativa, . : o : e .
 tivd2 4 r:mbleue sy | Pt perseveranciade modotal
valor econdmico y social en e ’ - . .
ST s -GH'Emunplandgcumuniaciénddpruyectadempren:inimta,iﬁmﬁﬁcarrdusumercadu de mOdIflcar Ia realldad’
yclents pencales. siendo agente de cambio
+ Dise de emprendimiento, en el contexto nadional de la ia, basad i
ks ienc,dentfcanto poye o o s desiacs a empreas i junto a otros, aportando
ot &N cecimienta soluciones innovadoras a
Nivel estableciendo su plan de negocio |« Evaliia |3 sustentabilidad del o de emprendimiento, ando el plan de 05 3 i i i
y N organ|z§1c:|onesproduct|vas
de su profesidn,
i » Genera un plan de marketing para el proyecto de emprendimiento, en el quehacer de y SOCIaIeS’ . deSd? su
su profesion. profesi - -no
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CUSTOMER DEVELOPMENT

Si consideramoda frasede Ash Maurya "La vida es
muy corta para construir algo que a nadie le importa",

(The one metric rule, tu rule the all) Autor del libro éRunning
[ S I'yyCéeadordel modeloLeanStartup

il
R Metodologiadesarrolladapor SteveBlank
STDHEK PROpUCT ] ]
D%?/ELDPHENT e basa todo su potencial en descubirir el
TVt if R verdadero mercado para la empresay
@ Skt ¥ 1J producto,y apuestaa descubriry aprender
UL
de los propios clientesa lo largo de su
Wﬁ“:#’u':’“‘ desarrollo (Alfredo Osorio, fundador de
chsl;l [HIE % \ l L/ g&‘mk‘ﬁ; ' BombaCamp

do ﬁ'm /Ac\\(\
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Descubrimiento Validacion

Encaje Encaje Producto/ Ll s

Problema/Cliente Mercado

Descubrimiento Validacion de Creacion de Creacion de la
de Clientes Clientes Clientes empresa
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~
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La gente contrata servicios que resuelvan necesidades o problemas,
no compran productos.

C No todos los problemas son iguales

C Tampoco todos los clientes son
iguales “La gente no sabe lo

que necesita hasta
C Asi, el dolor/problema/necesidad del que se lo muestras’.
cliente es una hipotesis a testear

(Steve Jobs)
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Como podemos conocer a nuestro cliente?...

C La gente no va a pedir algo
gue no sabe que es
técnicamente posible

C La gente tiene poca
capacidad de explicar su
propio comportamiento

‘Si le hubiera preguntado a la gente lo que querian, me

C La im portancia del Contexto hubieran dicho que un caballo mas rapido”
Henry Ford
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APLICACION DE HERRAMIENTAS EN EL AULA

cgqueé necesitan estos emprendedores?

PIENSA ¥ SIENTE?

Lo que rgalmende mporda
Prinipalgs proceu o5
Ijiamtuclis i ACEFAGSHES

e

Mapa de ovE 7 VE 7
Em patl'a e i o i B A pi g e i
DIcE "V HACE?
Comportamigrbs grlre s dpmas
ESFUERZOS RESULTADOS
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APLICACION DE HERRAMIENTAS EN EL AULA

Mawiln
Unica agua de lluvia Premium de
la selva valdiviana: Embotellamos
lo mas puro del bosque lluvioso
de la Patagonia.

¢ Como se Construye?

1. Defina su cliente

Nombre

Edad
Caracteristicade
personalidad

V Otros

< <<

2. Construya Mapa
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http://mawunwater.com/sitio/

APLICACION DE HERRAMIENTAS EN EL AULA

Lienzo Proposicion de Valor

3

GANANCIAS
\,

CREADORES DE GANANUAS
- M 6
s

PRODUCTOS —
& SERVICI08

TRABAJO
DE CLIENTE

DOLORES

—\

CALMANTE DE DOLOR
D 5

2
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APLICACION DE HERRAMIENTAS EN EL AULA

Lienzo Proposicion de Valor (WASE Usuarios)

Creadores de Ganancia

Le permite disfrutar mejor
(as horas del dia.

Ganancias

Tener mas tiempo para
amigos, familia o deporte.

abajo de
cliente

y Servicios
Aplicacion de

Iransportarse
geo por la ciudad en
localizacion, el menor tiempo
qi;erﬂrﬂ;:ggga Dolores pgs:bfg,
Largos tiempos de Definir mejores
iﬁgfgﬁ Calmantes de Dolor transporte. utas para flota

C camiones.
Altos costos de moverse

tiempo reg Disminuye tiempos y costos -
ye Liempos y en auto por la ciudad,

de transporte.

Viajes mas relajados. Estrés por trancon.
Saber la direccion exacta y No saber como llegar al
con instrucciones de como lugar que va.

llegar.
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Producto Minimo Viable

Enfocarse en el 20%

de la funcionalidad

que sera utilizada el
809% del tiempo.
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Producto Minimo Viable
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Modelo de Negocios
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Un modelo de negocios
describe los fundamentos
de como una organizacion

crea, desarrolla v
captura valor

Alex Osterwalder
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7 Actividades clave
mediante la realizaciéon
de una serie de
actividades
fundamentales.
¢Que acciones criticas
debemos realizar para
operar de manera
exitosa ?

7 Propuesta de

valor

Trata de resolver
problemas de los

clientes y satisfacer las
necesidades del cliente
con propuestas de valor
¢,Cual es nuestra oferta
Distintiva?

Wnacap

3 Red de partners ,
Algunas actividades se /
externalizan y algunos
recursos se adquieren
fuera de la empresa.
¢Que alianzas criticas
debemos concretar
para que el modelo
exitoso ?

\

M;Hﬂ.ﬁh
4 Relacién con el cliente

se establecen y mantienen con

cada segmento de clientes.

¢, Qué tipo de vinculos creamos

con nuestros clientes?
Segmentos
de clientes
Uno o varios

segmentos de clientes
¢Para quién estamos
generando Valor

O Estructura de costos
Los elementos del modelo de
negocio dan como resultado
la estructura de costos
¢;Cudles son los costos mas
relevantes del modelo ?

G Recursos clave
son los medios necesarios
para ofrecer y entregar los
elementos descriptos
anteriormente
¢ Que recursos necesitamos
para generar la propuesta
de valor, hacerla llegar al
cliente , relacionarnos con el
cliente y generar ingresos ??

Canales

Las propuestas de valor se
entregan a los clientes a
través de la comunicacion,
la distribucion y los canales
de venta

¢,Como se entrega la
propuesta de Valor al
Cliente?

5 Flujos de ingreso
Los ingresos son el
resultado de propuestas
de valor ofrecidas con
éxito a los clientes.
¢, Cuanto estan dispuestos
a pagar por la propuesta
de valor?
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Orientacion siempre al logro
P ot

A isn't about waiting For
l C the storm to pass,

it's about learning to

"No lo intentes. [ FN}&aSY a[l GAREF y2 a8
Hazlo, o no lo G2NXYSydl s aay2 | F LNBY RSN

hagas, pero no lo

intentes”

- Yoda "5 GR/4 CMS
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