


¢Qué hacer?

PROTAGONISTAS
DEL CAMBIO UPC
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¢ CoOmo tu emprendimiento respondera ‘: )

a esta crisis?

Pausar y esperar Participar y agregar valor

PROTAGONISTAS
OEL CAMBIO UPC

HHHHHHHHHHHHHHHHHH



. Como hacer crecer
un emprendimiento
soclal?

EIEPE%E/IDBBIIIIJSJII’\E Javier Garcia — Blasquez Lépez
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JAVIER
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BLASQUEZ

B Ingeniero Industrial,
con especialidad en
capacitacion y desarrollo.

B \ids de 20 afios
de experiencia en el campo
de la gestion de personas.

PERUVIAN
PROGRAM

DIRECTOR OF
YOUTHACTIONNET

u“\
' " M Especialista en

RECONOCDO
SPEAKER

formacion e innovacion social.

A

Director de
la corporacién
educcflvc Nivel A

Liderazgo y pensamiento sistémico.

Etica y responsabilidad social.

B Conferencista y tallerista
nacional e internacional

Catedratico en la
Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas
(UrPC)

Liderazgo y pensamiento sistémico.
Etica y responsabilidad social.

Catedratico dc

Bos'l' lgodo enla

®m Habilidades Gerenciales:
El poder de la actitud,
negociaciones y
manejo de conflictos

en Clinicas y hospitales.
impacto.



¢Quién es un emprendedor?




¢Quién es un emprendedor social? @
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¢ Cual es la diferencia?




Emprendimiento social w

Es un negocio, con o sin fines de lucro, que busca solucionar
un problema que afecta a la sociedad o el ambiente.

El propdsito con el que fue gestado, la transformacion social,
es el motor que moviliza todas sus acciones.

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

MBA Javier Garcia Blasquez



Problemay beneficiario w

* Definir el problemay al
beneficiario es la parte central de
todo emprendimiento social
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PROTAGONISTAS
DEL CAMBIO UPC

10 ARDS TRANSFORMANDD



Problema y beneficiario @

BENEFICIARIO CLIENTE
* Se beneficia directamente del * Persona, empresa,
emprendimiento social organizacion
 Esun potencial usuario * Adquiere el producto o
* Elemprendimiento resuelve servicio
un problema personal o de su * Eselcompradorreal o

comunidad potencial



Problema y beneficiario w

Problema Beneficiario




Modelo de negocio w

Problema



Modelo de negocio @

Cliente



Modelo de negocio @

Beneficiario



Modelo de negocio

Problema Cliente Beneficiario



Foco de un emprendimiento w

sostenible

Beneficiario Valor social

Problema +

PROTAGONISTAS
OEL CAMBIO UPC
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Equilibrio entre valor social y ‘3 ]

valor econdmico

>

: Transacciones Valor
Valor social complementarias

44—

economico

PROTAGONISTAS
OEL CAMBIO UPC
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La escalera del
emprendedor social
peruano
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* artFi}cular’ impacto (B2B
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_ MVP :
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Diseno centrado en personas




.,Problema u oportunidad de mejora?




BUsqueda del problema u oportunidad Q)
de mejora
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Prototipar, MVP (PMV)

o MVP }m
- MEASURE



Validacion Q)




Presentacion de impacto




¢, Por donde
empezar?






¢El emprendedor nace o se hace?

Un informe de Ernst & Young, basado en encuestas realizadas a 685 lideres emprendedores de negocios del mundo, muestra
que generalmente tienen una combinacion de comportamientos y actitudes. Una de sus conclusiones fue que el
emprendedor se hace, no nace.

e ¢NACE O SE HACE?
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CULTURA DEL FRACASO

La genética poco o nada tiene que ver con la capacidad de cambiar el futuro de la economia perzonal.



SIEMPRE ESTAREMOS EN EL CONSTANTE JUEGO DE LA CRISIS

Al final, hay que entender que todas las caracteristicas y
rasgos que se describieron anteriormente se relacionan
entre si.

Poseer sélo algunos es un buen comienzo, pero debes de
enfocarte en desarrollar tu maximo potencial.

Los factores externos, el momento ideal, la ubicaciéon e

incluso la suerte pueden jugar un rol en el triunfo de una
compania.
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RESILIENCIA

NEGATIVIDAD
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SUFRIR POR FRACASOS



YOuR PLAN




YOUR PLAN

www.theredheadriter.com



Proceso de pruebay error w

PROTOTIPAR TESTAR APRENDER ‘ REFINAR

.




El camino completo ‘3)

EXPERIENCIA SElECCION
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Proceso de innovacion
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Proceso de innovacion Q)

La innovacion debe ser:

Debe poder ejecutarse de forma
fiable, agil y eficiente con la
tecnologia més adecuada




Proceso de innovacion Q)

La innovacion debe ser:

DESEABLE

Debe responder a anhelos y
necesidades reales




Proceso de innovacion

La innovacion debe ser:

VIABLE

Debe tener un precio aceptable
por el cliente y generar un margen
que haga el negocio sostenible




Proceso de innovacion

La innovacion debe ser:

DESEABLE

Debe responder a anhelos y
necesidades reales

Debe poder ejecutarse de forma
fiable, 4gil y eficiente con la
tecnologia méas adecuada

VIABLE

Debe tener un precio aceptable
por el cliente y generar un margen
que haga el negocio sostenible



Proceso de innovacion

La innovacion debe ser:

DESEABLE

Debe responder a anhelos y
necesidades reales

Debe poder ejecutarse de forma
fiable, agil y eficiente con la
tecnologia méas adecuada

VIABLE

Debe tener un precio aceptable
por el cliente y generar un margen
que haga el negocio sostenible



Proceso de innovacion Q)

La innovacion debe ser:

Es algo que nadie
quiere




Proceso de innovacion Q)

La innovacion debe ser:

DESCABLE
TECNOLOGIA La idea no se

sustenta a nivel
financiero




Proceso de innovacion Q)

La innovacion debe ser:

La idea es
imposible o muy
dificil de ejecutar




Proceso de innovacion

La innovacion debe ser:

DESEABLE

La idea no se
sustenta a nivel
financiero

TECNOLOGIA

Es algo que nadie
quiere

La idea es
imposible o muy
dificil de ejecutar




ldeacion




ldeacion - ;Como hacer una lluvia

de ideas?

Reglas de una lluvia de ideas:

1.Multiplica ideas 000 BB uea
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 conversacion a la vez ‘ '
9.Formula una pregunta disparadora
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Ideacion - éComo hacer
una lluvia de ideas?



ldeacion Q)

\
DIVERGER. ; CONVERGER

. Cecoger

opciones | opclones



ldeacion - Matriz de seleccion Q)

Original

Ideas para Ideas con
desarrollar alto
mas potencial
adelante de impacto

Inviable (por
ahora)

Factible

Ideas

Ideas para comunes
eliminar que podrian
incluirse

comun






¢, Qué es un prototipo?

Un prototipo es una version inicial simple de la solucion
0 parte de la solucion 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 diseno general que se utiliza para resolver
un problema determinado.

Es la muestra minima de la Propuesta de valor que el
Intraemprendedor ofrece a su cliente interno para validar
0 testear su idea de solucion



Ejemplos de prototipo




Ejemplos de prototipo




Ejemplos de prototipo




Ejemplos de prototipo




“Sl una foto vale mas que mil
palabras, un prototipo vale
mas que mil imagenes ”.
by @kelleybros



LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

Segmento de clientes

Propuesta de valor

Creadores de alegrias

QO

Alegrias

Tareas del

Productos y
servicios

Aliviadores de
frustraciones

cliente

Frustraciones



Propuesta de valor

Para [segmento de beneficiarios] que
esta insatisfecho con [alternativa actual
de solucion] mi producto o servicio es
[descripcion] que entrega [capacidad de
solucionar el problemal]



Prototipar

La mejor manera de aprender rapido y barato es idear
y construir un prototipo. El proceso de validacion 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
0 de la empresa. La manera de llevar las ideas a la
practica es construir prototipos.



¢, Como hacer un buen prototipo?

1.Comprender a mi audiencia y el proposito
2.Prototipar solo lo esencial

3.Valorar las imperfecciones

4.Considera multiples alternativas, haz A/B testing
5.Cuida los recursos (tiempo y dinero)

6.Sée agil, falla rapido y barato

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



¢, Como prototipo?

Prototipado de Producto

1.Puedes usar papel, cartdon
2.Prototipar usando fichas de lego
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¢, Como prototipo?

Prototipado de servicios

1.La técnica del storyboard “guion grafico”™ — 0es, | /£ 9 . q
2.El customer journey map “viaje del ] T ol A
cliente” ol i -5

- - .
3.Hacer un video: Powtoon, GoAnimate .
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\ { Ly £ s
7 | o8 : =
f (R " Ol
:"M‘:'\,n Ik P ™ o r—hTm T
oY J e
) 4 40, & L o’
\ ‘J;._'!.' 1 ,-“-
=\ - fo=d




;. Como funciona el lienzo? Q)

Propuesta de valor Relaciones con el consumidor
Actividades clave

Socios clave Mercado meta

< *:/.L/C]L j\ » Canales

g —

Flujos de Ingreso

Estructura de costos

| Lado Izquierdo Lado derecho |

® Parte emotiva
® Sobre la ceneracidn de valor

| @ Parte logica
® Sobre |a eficiencia



Lienzo lean canvas

PROBLEMA SOLUCION

3 Caracteristicas del

Problemas Top 3 2
g producto/servicio

METRICAS CLAVE

Actividades Clave a
Medir

(Alternativas)

ESTRUCTURA DE COSTES

Gastos

PROPOSICION DE VENTAIJA ESPECIAL
VALOR UNICA

Qué te hace
especial/diferente

Una frase clara, simple,
sencilla que explique
qué te hace especial y

cOmo vas a ayudar a tus
clientes a resolver su

problema.

CANALES

Via de acceso a
clientes

FLUJO DE INGRESOS

Como vamos a ganar dinero

SEGMENTO
DE CLIENTES

Segmento objetivo

(Early adopters)




Lienzo lean canvas

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL
VALOR UNICA

3 Caracteristicas del

Problemas Top 3 Qué te hace
especial/diferente

Una frase clara, simple,
sencilla que explique
qué te hace especial y
coOmo vas a ayudar a tus

producto/servicio

@ clientes a resolver su
METRICAS CLAVE [ °°°'*™ CANALES

Actividades Clave a

Medir Via de acceso a
clientes
(Alternativas) @

ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Gastos @ Cémo vamos a ganar dinero
J ¢

SEGMENTO
DE CLIENTES

Segmento objetivo

&

(Early adopters)




Evaluar

O)En., ugooe wecoslod’s
“Evaluar te da la oportunidad para ) § \%
aprender sobre los usuariosy las gﬁfﬁ; %\ N
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Tips para el momento de testear

N =

NoOUueWw

Deja que el usuario sea el experto

Pide a tu usuario que narre el proceso mientras
interactua con el prototipo

Haz que te muestre como utiliza tu producto
Pregunta por qué hizo las cosas de esa manera
Documenta el feedback

Ten una buena muestra de usuarios

Detecta la necesidad en el feedback
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¢ Como lo hago si estamos en ‘3 ]

diversos lugares?

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




., Como lo hago si estamos en i: |

diversos lugares?

1.Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora
(minimo 5)
2.Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)




¢, Como lo hago si estamos en Q)

diversos lugares?

1. Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora
(minimo 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)
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¢,Como lo hago si estamos en ‘S ]

diversos lugares?

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

2. Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)

Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)

4. Participen todos los miembros del equipo

w




¢, Como lo hago si estamos en
diversos lugares?

Lk wnN

Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora
(minimo 5)

Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)
Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)

Participen todos los miembros del equipo

Uno solo debe tener la camara prendida, los otros acompanan
observando

®
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¢, Como lo hago si estamos en

diversos lugares?

1. Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora
(minimo 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 camara prendida, los otros acompanan
observando

6. El usuario debe tener la camara prendida




¢, Como lo hago si estamos en

diversos lugares?

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

Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)
Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)

Participen todos los miembros del equipo

Uno solo debe tener la camara prendida, los otros acompafan
observando

El usuario debe tener la cdmara prendida

Déjalo usar e investigar el prototipo

vk wN
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¢, Como lo hago si estamos en
diversos lugares?

e wnN
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Haz una lista de los usuarios potenciales de tu propuesta de mejora
(minimo 5)

Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)
Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)

Participen todos los miembros del equipo

Uno solo debe tener la camara prendida, los otros acompaian
observando

El usuario debe tener la camara prendida

Déjalo usar e investigar el prototipo
Que narre todo lo que ve y entiende

O




¢, Como lo hago si estamos en ‘3 ]

diversos lugares?

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

Prepara citas con ellos (separa al menos 30 minutos con cada uno)
Usa la plataforma zoom (es gratuita y te permite grabar)
Participen todos los miembros del equipo

Uno solo debe tener la camara prendida, los otros acompafan
observando

El usuario debe tener la cdmara prendida

Déjalo usar e investigar el prototipo

Que narre todo lo que ve y entiende

Que lo use / pruebe o experimente

Lk wnN
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Presentacion efectiva — una idea Q)




Modelo Guy Kawasaki — 10 slides Q)

. Titulo

. Problema/ Oportunidad

. Propuesta de valor

. “la magia”

. Modelo de negocio

. Plan “go-to-market”

. Analisis competitivo

. Equipo de management

. Proyecciones financieras y métricas clave
10.Estado actual, hitos y uso de la inversion

0 00 ~J O U B W KN



1. Titulo

Slide de
presentacion
de tu proyecto

The Future of tomorrow 's Marketing

Nombre de la empresa: D-One
Creada por: Ann Elisse Porras Rivas
Grado: 6to PMP



2. Problema/ oportunidad Q)

Describe
aquello que
alivias o |la
solucion que
ofreces.




3. Propuesta de valor Q)

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




“si una imagen vale
mas que 1000
palabras, un
prototipo vale mas
que 10.000 slides”.
Glen Shires de
Google




5. Modelo de negocios Q)

. Como
afectara
positivamente
a la
empresa?




6. Plan “go to market”




/. Analisis competitivo

¢ Quée otros
actores
estan en el
mercado?

dQueé tan
grande es
el

mercado?



Describe a todos los actores de tu proyecto, roles, responsabilidades, habilidades,
experiencia



9. Proyecciones financieras Y

P T F 1| - PV e

OBJECTIVE ~ MEASUREMENT OPTIMIZATION STRATEGY PERFORMANCE EVALUATION
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Yo, PLANEANDO PeENFecTA
vy NV Cl oSAmENTE




“No se enamoren de la solucion.
Enamorense del problema”



o Javiergbl21

r@ Javiergbl21

JaviergblZl P — e o mmm o m— —

o @dJavier Garcia Blasquez L. I JaVief' GarCia
Blasquez L.

}




