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Experiencias de educación emprendedora 

Universidad Tecnológica de Chile - INACAP 

Sede Antofagasta. 

Asignatura Emprendimiento: 

Área de Administración y Negocios. 

Tema desarrollado: 

         ά/ƛŎƭƻ ŘŜƭ 5ŜǎŀǊǊƻƭƭƻ ŘŜƭ /ƭƛŜƴǘŜΥ  

                                Aplicando el Customer Developmentέ 
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Temas a Desarrollar  
durante la jornada 

Å Fundamento del Tema: 
Modelo Educativo de INACAP 

  

Å Customer Development. 

 

Å Aplicación de Herramientas 
en el Aula. 
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MODELO EDUCATIVO INACAP  

Å UTC ï Inacap incorporó el año 2012 
en su Proceso de Renovación Curricular 
(PRC) la formalización de su Modelo 
Curricular 

 

Å Definió los Propósitos Curriculares 
centrados en dos puntos claves: 
Empleabilidad y Progresión. 

 

Å Selecciona un conjunto de 
competencias genéricas, que 
responden tanto a las tendencias en 
educación superior, como a las 
demandas del medio laboral de 
INACAP. 
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MODELO EDUCATIVO INACAP  

En el año 2013 se crea el 

libro ñCompetencias 

Genéricas y Sello del 

Alumno Inacapò 

Capacidad 

emprendedora: 
ñActúa con iniciativa y 

perseverancia, de modo tal 

de modificar la realidad, 

siendo agente de cambio 

junto a otros, aportando 

soluciones innovadoras a 

organizaciones productivas 

y sociales, desde su 

profesi·nò. 
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CUSTOMER DEVELOPMENT  
Si consideramos la frase de 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 άRunning 

[Ŝŀƴέ y Creador del modelo Lean Startup. 

Metodología desarrollada por Steve Blank, 
basa todo su potencial en descubrir el 
verdadero mercado para la empresa y 
producto, y apuesta a descubrir y aprender 
de los propios clientes a lo largo de su 
desarrollo. (Alfredo Osorio, fundador de 
BombaCamp) 
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Proceso emprendedor  
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La gente contrata servicios que resuelvan necesidades o problemas, 
no compran productos. 

Ç No todos los problemas son iguales 

 

Ç Tampoco todos los clientes son 

iguales 

 

Ç Así, el dolor/problema/necesidad del 

cliente es una hipótesis a testear 
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Cómo podemos conocer a nuestro cliente?... 

Ç La gente no va a pedir algo 

que no sabe que es 

técnicamente posible 

 

Ç La gente tiene poca 

capacidad de explicar su 

propio comportamiento 

 

Ç La importancia del Contexto 
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APLICACIÓN DE HERRAMIENTAS EN EL AULA  

¿qué necesitan estos emprendedores? 

Mapa de  
Empatía. 
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¿Cómo se Construye? 

1. Defina su cliente 
 
V Nombre 
V Edad 
V Características de 

personalidad 
V Otros 
 
2. Construya Mapa 

Mawün 

Única agua de lluvia Premium de 

la selva valdiviana: Embotellamos 

lo más puro del bosque lluvioso 
de la Patagonia. 

APLICACIÓN DE HERRAMIENTAS EN EL AULA  

http://mawunwater.com/sitio/
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Lienzo Proposición de Valor 

APLICACIÓN DE HERRAMIENTAS EN EL AULA  



Cristian Silva Madrazo, Ingeniero Comercial ς MBA Universitat Lleida España 

Lienzo Proposición de Valor (WASE Usuarios) 

APLICACIÓN DE HERRAMIENTAS EN EL AULA  
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Producto Mínimo Viable  
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Producto Mínimo Viable  
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Producto Mínimo Viable  
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Modelo de Negocios  

Un modelo  de  negocios  

describe  los fundamentos  

de  cómo  una  organización  

crea , desarrolla  y 

captura  valor  
Alex Osterwalder  
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Segmentos  
de clientes  
Uno o varios 

segmentos de clientes  

¿Para quién estamos 

generando Valor  

Flujos de ingreso  
Los ingresos son el 

resultado de propuestas 

de valor ofrecidas con 

éxito a los clientes.  

¿ Cuánto  están  dispuestos  

a pagar   por  la propuesta  

de valor?   

Relación con el cliente  
se establecen y mantienen con 

cada segmento de clientes.  

¿Qué tipo de vínculos creamos 

con nuestros clientes?  

Canales  
Las propuestas de valor se 

entregan a los clientes a 

través de la comunicación, 

la distribución y los canales 

de venta  

¿Cómo se entrega la 

propuesta de Valor al 

Cliente?  

Estructura de  costos  
Los elementos del modelo de 

negocio dan como resultado 

la estructura de costos .. 

¿Cuáles  son los costos  más  

relevantes  del modelo ? 

Propuesta de 
valor  
Trata de resolver 

problemas de los 

clientes y satisfacer las 

necesidades del cliente 

con propuestas de valo r 

¿Cuál es nuestra oferta 

Distintiva?  

Actividades clave  
mediante la realización 

de una serie de 

actividades 

fundamentales.  

¿Que acciones  críticas  

debemos  realizar  para 

operar  de manera  

exitosa ? 

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 ?? 

 

Red de partners  
Algunas actividades se 

externalizan y algunos 

recursos se adquieren 

fuera de la empresa.  

¿Que alianzas  críticas  

debemos  concretar  

para que el modelo  sea 

exitoso ? 
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Orientación siempre al logro 

[ŀ ŦǊŀǎŜΥ ά[ŀ ǾƛŘŀ ƴƻ ǎŜ ǘǊŀǘŀ ŘŜ ŜǎǇŜǊŀǊ ŀ ǉǳŜ ǇŀǎŜ ƭŀ 
ǘƻǊƳŜƴǘŀΣ ǎƛƴƻ ŀ ŀǇǊŜƴŘŜǊ ŀ ōŀƛƭŀǊ Ŝƴ ƭŀ ƭƭǳǾƛŀέΣ  

GRACIAS 


