


¿Qué hacer?



¿Cómo tu emprendimiento responderá

a esta crisis?

Pausar y esperar Participar y agregar valor



¿Cómo hacer crecer 

un emprendimiento 

social?

Javier García – Blásquez López
Team leader track de innovación social





¿Quién es un emprendedor?



¿Quién es un emprendedor social?



¿Cuál es la diferencia?



Es un negocio, con o sin fines de lucro, que busca solucionar 

un problema que afecta a la sociedad o el ambiente. 

El propósito con el que fue gestado, la transformación social, 

es el motor que moviliza todas sus acciones. 

Estos negocios son o están en camino a ser auto sostenibles. 

MBA Javier García Blásquez

Emprendimiento social



Problema y beneficiario

• Definir el problema y al 
beneficiario es la parte central de 
todo emprendimiento social
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Problema Beneficiario Cliente



Modelo de negocio

Problema
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Modelo de negocio

Beneficiario



Modelo de negocio

Cliente BeneficiarioProblema



Foco de un emprendimiento

sostenible

Problema Beneficiario Valor social



Valor social
Valor 

económico

Transacciones 
complementarias

Equilibrio entre valor social y 

valor económico



La escalera del 

emprendedor social 

peruano





Diseño centrado en personas



¿Problema u oportunidad de mejora?



Búsqueda del problema u oportunidad 
de mejora



Exploración de soluciones



Prototipar, MVP (PMV)



Validación



Presentación de impacto



¿Por dónde

empezar?





¿El emprendedor nace o se hace?









Proceso de prueba y error



El camino completo



Proceso de innovación
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Proceso de innovación



Ideación



Reglas de una lluvia de ideas:

1.Multiplica ideas

2.No juzgues

3.No intentes racionalizar

4.Intenta mantener el foco

5.Valora otros puntos de vista

6.Comunica lo esencial

7.Sé visual

8.Ten una conversación a la vez

9.Formula una pregunta disparadora
Ideación - ¿Cómo hacer 
una lluvia de ideas?
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Ideación



Ideación - Matriz de selección





Un prototipo es una versión inicial simple de la solución 

o parte de la solución de un problema u oportunidad de 

mejora construido en un breve periodo de tiempo y 

mejorado en varias oportunidades probando y evaluando 

la eficacia del diseño general que se utiliza para resolver 
un problema determinado.

Es la muestra mínima de la Propuesta de valor que el 

intraemprendedor ofrece a su cliente interno para validar 
o testear su idea de solución

¿Qué es un prototipo?



Ejemplos de prototipo
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Ejemplos de prototipo



Ejemplos de prototipo







Propuesta de valor

Para [segmento de beneficiarios] que 
está insatisfecho con [alternativa actual 
de solución] mi producto o servicio es 
[descripción] que entrega [capacidad de 
solucionar el problema]



Prototipar

La mejor manera de aprender rápido y barato es idear 

y construir un prototipo. El proceso de validación de la 

idea de un proyecto, pasa por presentar tu idea a los 

futuros “clientes”. Para ello, nada mejor que “algo” que 

simule, represente y permita a los usuarios interactuar, 

experimentar, analizar y usar la idea del emprendedor 

o de la empresa. La manera de llevar las ideas a la 
práctica es construir prototipos.



1.Comprender a mi audiencia y el propósito

2.Prototipar solo lo esencial

3.Valorar las imperfecciones

4.Considera múltiples alternativas, haz A/B testing

5.Cuida los recursos (tiempo y dinero)

6.Sé ágil, falla rápido y barato

Todo puede prototiparse: productos, interfaces, 
aplicaciones, experiencias, espacios, procesos, etc.

¿Cómo hacer un buen prototipo?



¿Cómo prototipo?

Prototipado de Producto

1.Puedes usar papel, cartón

2.Prototipar usando fichas de lego



¿Cómo prototipo?

Prototipado de servicios

1.La técnica del storyboard “guión gráfico”

2.El customer journey map “viaje del 

cliente”

3.Hacer un video: Powtoon, GoAnimate



¿Cómo funciona el lienzo?



Lienzo lean canvas



Lienzo lean canvas



Evaluar



Tips para el momento de testear

1. Deja que el usuario sea el experto
2. Pide a tu usuario que narre el proceso mientras 

interactúa con el prototipo
3. Haz que te muestre cómo utiliza tu producto
4. Pregunta por qué hizo las cosas de esa manera
5. Documenta el feedback
6. Ten una buena muestra de usuarios
7. Detecta la necesidad en el feedback



¿Cómo lo hago si estamos en 
diversos lugares?

1.Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora 
(mínimo 5)
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¿Cómo lo hago si estamos en 
diversos lugares?

1. Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora 
(mínimo 5)

2. Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)
3. Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)
4. Participen todos los miembros del equipo
5. Uno solo debe tener la cámara prendida, los otros acompañan 

observando
6. El usuario debe tener la cámara prendida
7. Déjalo usar e investigar el prototipo
8. Que narre todo lo que ve y entiende
9. Que lo use / pruebe o experimente



Presentación efectiva – una idea



Modelo Guy Kawasaki – 10 slides



1. Título

Slide de 
presentación 
de tu proyecto



2. Problema/ oportunidad

Describe 
aquello que 
alivias o la 
solución que 
ofreces.



3. Propuesta de valor

Explica el valor 
de aquello que 
alivias o el valor 
de la solución 
que ofreces.



4. La magia

“si una imagen vale 
más que 1000 
palabras, un 
prototipo vale más 
que 10.000 slides”.

Glen Shires de 
Google



5. Modelo de negocios

¿Cómo 

afectará 

positivamente 

a la 
empresa?



6. Plan “go to market”



7. Análisis competitivo 



8. Equipo



9. Proyecciones financieras



¿Cuándo es momento de 
pivotear?
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