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PALABRAS
AL INICIO

Con Jump Chile estamos

siendo consecuentes con la
mision que la Universidad
Catdlica se ha propuesto en el
sentido de promover el espiritu
emprendedor en la comunidad de
estudiantes y en otras instancias
de la educacidn superior, junto
con proveer servicios y articular
las capacidades de la Universidad
para apoyar la creacion de
emprendimientos de alto impacto
econémico y social.

Queremos que los jévenes

se atrevan a innovar, palanca
fundamental para el desarrollo
del pais. Por eso, iniciativas
como la que nos presenta Jump
Chile vienen a convertirse en un
camino muy necesario y oportuno
en la cadena del desarrollo,
donde juegan un rol clave la
investigacion, la tecnologia
aplicada, la innovacién y el
emprendimiento. La positiva
respuesta de los estudiantes

de pre y postgrado al concurso
demuestra el interés que

existe en los jovenes chilenos
por canalizar su creatividad

a través de la innovacién y el
emprendimiento.
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La propuesta de Jump Chile es
diferente a lo tradicional: no se trata

de premiar solamente la mejor idea ni
el modelo de negocios mas elaborado,
sino el que mejor desarrolla una idea
para transformarla en una oportunidad
real y escalable, validando su modelo
de negocios en el mercado.

Con ello, estan participando en

el proceso de cambio del pais

con todas sus capacidades para
construir una mejor sociedad,
donde las personas alcancen una
calidad de vida digna y puedan
acceder a las oportunidades que
les permitan desarrollarse en un
entorno solidario, equitativo y justo.

PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
§/ CATOLICA
%/ DE CHILE

Quisiera invitar a todos los
estudiantes a que se atrevan,

a que postulen, a que suenen
con nuevos emprendimientos,
con nueva creacion de valor, con
nuevas ideas que finalmente
favorezcan y beneficien a todos
los chilenos y a toda la sociedad.
Crean en ustedes porque pueden
ser un factor de cambio.

Ignacio Sanchez D.
Rector
Pontificia Universidad Catélica de Chile

Jump Chile ofrece una oportunidad
dnica para que ideas innovadoras y

PALABRAS
AL INICIO

sostenibles se transformen en modelos
de negocios exitosos, gue no solo seran
capaces de apalancar financiamiento,
sino gue tambien podran aportar a la
generacion de mas empleos y a crear
circulos virtuosos gue incidan en la
productividad y economia local.

Es por eso que, desde su génesis,
SURA Chile ha tenido un rol
fundamental en el desarrollo y
consolidacion de esta iniciativa.
Con conviccion, se ha convertido
en un pilar esencial que ha
permitido que esta instancia de
emprendimiento e innovacion
universitaria sea el mayor
concurso en su tipo en el pals.
La determinacién de formar
esta alianza con la Universidad
Catélica de Chile responde
directamente a los valores de
SURA Chile, donde la innovacion
es uno de los atributos
transversales que componen
nuestra vision de desarrollo
sostenible y, especialmente,

un aspecto esencial del
direccionamiento estratégico.
Como parte de SURA Asset
Management -empresa

ndmero uno en pensiones de
Latinoamérica y especializada en
seguros, ahorro e inversiones-
tenemos la certeza de que no
hay organizacién que subsista
si una parte relevante de

su conocimiento, ingresos y
desarrollo de nuevos productos
y servicios no esta basada en el
permanente cambio.

Asi, incorporamos la innovacién

en nuestros procesos, para llevar \
/

adelante proyectos que aporten S U ra ——
7

contenido y calidad. —
Creemos que la investigacién

y las nuevas ideas son
trascendentales a la hora de
agregar valor y generar cambios
positivos en la sociedad. Es por
ello que para SURA Chile es
motivo de gran orgullo participar,
por tercer ano consecutivo, en
esta exitosa iniciativa. Esperamos
gue esta guia metodoldgica

para el emprendimiento sea una
herramienta Util que beneficie a
todo aquel que se aventure en

la concrecién de una buena idea
y en la formacién de empresas.
Porque su éxito es también
nuestro propio éxito. Y mas
importante aun, el de nuestro pais,
que avanza a un futuro mejor.

\

Francisco Murillo Quiroga
CEO
SURA Chile
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PROLOGO

Desde que el hombre es hombre, como especie nos
hemos aventurado a descubrir e inventar, a explorar

lo desconocido, a domesticar o salvaje vy a explotar o
colonizado. Luego, en lo que ha sido, en buena parte, un
circulo virtuoso para el avance de la humanidad y de las
naciones, hemos vuelto a buscar nuevos horizontes y
abrir mundos impensados de la mano de la creatividad,
del ingenio, de la ciencia y de la tecnologia; en fin,

de la innovacion y del emprendimiento.

Y AGRADECIMIENTOS
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En los Ultimos 10 anos, hemos asistido
a un desarrollo acelerado y global

del emprendimiento, esto es, de la
creacion de nuevas empresas. Y no de
cualquier tipo de empresa, sino que
de empresas que introducen nuevos
productos en mercados existentes o
que, derechamente, generan nuevos
mercados con productos o tecnologias
anteriormente inexistentes. Este
fendmeno traspasa, con creces, los

ya clasicos hot spots como Silicon
Valley, la Ruta 128 en Boston, Londres
o Nueva York. Han aparecido nuevos
ecosistemas con alta actividad: Tel
Aviv, Los Angeles, Sidney, Berlin, el

eje Helsinski-Tallinn en el Baltico,
MoscU, Bangalore, Sao Paulo,
Santiago y Medellin, por nombrar

los mas relevantes, segun el ranking
Start-up Genome. Un dato revelador:

en el Ultimo ano en Europa, el 70%

del nuevo empleo generado viene de
estas nuevas empresas. Mientras las
empresas incumbentes perdian empleos
a causa de la recesion econémica y

de la inestabilidad de los mercados
financieros, estos nuevos entrantes
generaban mds y mejores empleos.

En estos anos hemos participado no solo
de un movimiento global, sino que de la
generacion de lo que podriamos llamar
una nueva ciencia del emprendimiento.
Es cierto, no se trata solo de una
ciencia, sino también de un arte. Pero
es, justamente, esta combinacion lo
gue hace que esta actividad sea tan
apasionante, atractiva y magnética. Por
es0, miles de personas en el mundo
estan descubriendo esta nueva pasién
y los gobiernos desarrollan politicas
publicas para fomentar esta actividad,
las universidades lo ensenan e, incluso,
las grandes empresas estan cada vez
mas curiosas respecto de los procesos
de creacion de valor de las start-ups.
Entonces, ;Qué es lo nuevo bajo el sol?

Que en estos ultimos 10 anos, se ha
desarrollado una serie de metodologias
y herramientas que han dado origen

a un nuevo cuerpo de conocimiento
para la educacion del emprendimiento.
Se ha desarrollado un lenguaje, una
pedagogia y un método para gestar,
validar y potenciar esta nuevas
empresas o start-ups. Que se entienda
bien: no es que no existieran métodos

hace 25,50 0 100 anos; ni tampoco que
no existiesen empresas innovadoras,
ni hombres capaces de concretar una
vision para la creacion de valor. La
diferencia esta en que hoy contamos

con un proceso y una semantica para
hacerle mas facil la vida al emprendedor,
alinversionista, a las universidades y a
los gobiernos que apoyan. Y también a
las familias de aquellos que toman un
riesgo y deciden saltar.

Jump Chile, el concurso nacional de
emprendimiento universitario, co-
organizado por SURAy la Universidad
Catélica de Chile, a través del Centro

de Innovacién UC Anacleto Angelini,

es, justamente, una plataforma de
validacion de modelos de negocios que
pretende democratizar la educacion
para la innovacion y el emprendimiento
en Chile. ;Por qué hacerlo? Porque
creemos firmemente que la accion
transformadora por parte de
emprendedores es una palanca para
el desarrollo sustentable en varios
sentidos: resuelve problemas que nadie
observa, empodera a las personas,
genera nuevos empleos, crea riqueza
material y social, puede destruir a
incumbentes, desarrollar o inventar
nuevas industrias, resolver problemas
sociales, urbanos y/o ambientales,
generar reconocimiento y fama, entre
otras. En definitiva, crear valor para las
personas, ciudades, regiones y paises.

Cuando he presentado a Jump Chile en
otras partes del mundo, siempre me
preguntan: ;Por qué lo hacen fuera de
su universidad? ;Qué ganan? jAcaso
toman participacion de esas startups
que apoyan? ;Por qué recorren Chile
realizando talleres? ;De qué sirve la
comunidad de Jumpers? ;Por qué son
generosos y entrenan a estudiantes de
otras universidades?

La respuesta estd en la conviccion

de nuestro rol como universidad

con orientacion publica, que no sélo
investiga y educa para su propio
beneficio, sino que también, consciente
de su liderazgo e influencia, produce
bienes publicos, transfiriendo
conocimiento y habilidades a la
préxima generacion de emprendedores
de Chile. Y, ;Para qué en definitiva?
Para apoyar la reinvencion de la matriz
productiva de Chile y contribuir a que
nuestro pais sea un polo de innovacion
y emprendimiento en el Hemisferio

Sur. Para cumplir y profundizar esta
misién publica hemos tenido la suerte
de contar con un gran socio estratégico,
SURA, gue nos ha permitido saltar con la
seguridad de no caer al vacio.

Uno de los hitos de nuestro viaje de
inspiracion, educacién y apoyo a los
proximos emprendedores de Chile es

el libro que tienes en tus manos o que
lees digitalmente en algun dispositivo.

El libro Jump Chile fue concebido como
la primera guia de emprendimiento
MADE in CHILE, donde hemos vertido y
compartido todo lo que hemos ensenado
y aprendido durante estos tres ultimos
anos. Apoyandonos en nuestros grandes
colegas internacionales, quienes ya

se han transformado en los founding
fathers de esta nueva ciencia y arte

para la creacion agil de valor, hemos
podido aterrizar y customizar estas
metodologias a la realidad chilena

para que el canvas, el pivote, el need
finding, el Producto Minimo Viable,

el product/market fit, el testeo de
hipétesis, el desarrollo lean, etc., suenen
mas familiares e inspiren a nuevas
emprendedoras y emprendedores

a saltar y hacer una diferencia en el
mundo. Es, por ello, que esperamos

que este libro no solo sea leido sino

que aplicado, testeado y criticado en
muchas aulas universitarias, en liceos,
escuelas y colegios, asi como en
aceleradoras e incubadoras de nuestro
pais y de la region.

No puedo terminar estas lineas sin
agradecer a muchas personas que nos
han apoyado en este salto que partié
en 2012y que, esperamos, pueda
expandirse en los anos venideros
mas alla de nuestras fronteras. En
primer lugar, a mi gran y querido
equipo humano que realiza una
labor impecable de llevar el dia a

dia de Jump Chile: Natalia Moncada,
Pamela Silva, Trinidad Montalva,
Maria Belén Bravo, Natalia Ogno,
Daniela Soto y Sebastian Martinoli,
asi como a nuestros colegas expertos
en metodologia y herramientas que
ensenamos: Sebastian Gatica,
Juan Marambio, Gastoén
Dussaillant y Waldo Soto.

A Maria Ignacia Mardénez y José
Manuel Allard, por imaginar y crear
el logo y grafica Jump Chile; a los
profesores de la UC: Maureen Boys,
Francisco Pizarro, Alvaro Sylleros,

Pedro Bouchon, Verodnica Cabezas,
Andrés Ibanez, Leo Munoz y Juan
Pedro Garcia, por su participacion en
talleres y/o jurado en las distintas
etapas; a nuestros colegas Marcela
Briones, Nicolas Uauy, Conrad von
Igel, Sebastian Gonzélez y Roberto
Puentes del Centro de Innovacién UC
Anacleto Angelini; a Alfonso Gémez

y Juan Larrain por su decidido apoyo
a esta iniciativa; a Daphne loannidis,
Pamela Fernandez, Carolina Nadales y
Marfa Elena Munoz de la Vicerrectoria
de Investigacién; a nuestros colegas
internacionales Leticia Britos
(Stanford), Tom Kosnik (Stanford),
Peter Gloor (MIT), Ken Riopelle
(Wayne) y Julia Gluesing (Wayne),
Peter Kelly (Aalto University) y Tom
Byers (Stanford), por la inspiracion

y conocimiento entregado tanto a
nuestros emprendedores como al
propio equipo organizador durante
los multiples talleres efectuados a lo
largo de Chile. Especial mencién de
agradecimiento a mi buen amigo y
mentor, Steve Blank, por estar siempre
dispuesto a pensar y apoyar nuestras
variadas actividades para el fomento
del salto emprendedor. Como ya lo
mencioné, este mega salto y lo que
hemos construido con Jump Chile

no hubiese sido posible sin el apoyo
de SURA, esta gran empresa que se
ha tomado seriamente la innovacion
y el emprendimiento. Agradecemos
sinceramente a Francisco Murillo,
Lorena Campos, Maria Ana Matthias,
Jorge Céspedes, Eduardo Valencia, Lia
Zelesnak, Macarena Larrain, Karina
Garrido y Pablo Widmer, quienes

han sido personas claves para la
realizacion de Jump Chile 2012, 2013
y 2014,

Por ultimo, una especial mencién a
Andrés Castro, Presidente Ejecutivo de
SURA Asset Management, con quien
forjamos la visidn de este concurso
nacional de alto impactoen 2012,y a
nuestro Rector, Ignacio Sanchez, por todo
el apoyo brindado durante estos anos.

Cristobal Garcia

Director Emprende UC & Jump Chile
Académico

Pontificia Universidad Catolica de Chile
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1.0 1.1 1.2

JUMP CHILE DE JUMP UC JUMP CHILE:
IS WLV A JUMP CHILE DEL 2012 AL 2013
HIPOTESIS

El concurso Jump Chile fue pionero en armar un curriculum
de emprendimiento, realizando un levantamiento de las
metodologias desarrolladas en los ultimos diez anos, en torno
al Design Thinking, Business Model Design, Business Model
Generation, Agile Developmenty Customer Development. Este
reciente desarrollo podria englobarse en el paradigma de

educacion y practica de Lean Startup. Durante tres anos Jump

Chile ha ensenado a jovenes de todo el pals como iniciar y
validar proyectos de negocios de manera agil, rapida y a bajo
costo, encauzando su contribucion en tres niveles:

» Fomento de una cultura pro
innovacién y emprendimiento
en una red, cada vez mas
extensa, de instituciones de
educacion superior en Chile.

 Desarrollo de un curriculum
transferible a otras instituciones
de educacion superior, incluida
la UC (Pontificia Universidad
Catolica de Chile).

« Generacion de una plataforma
para la concrecion de modelos
de negocios, entregando capital
semilla gracias al compromiso
de nuestro socio SURA.

Cristobal Garcia
Director de Jump Chile
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1.0 1.1 1.2

JUMP CHILE DE JUMP UC JUMP CHILE:
DESDE LA PRIMERA  [AWWIVIY o2 ] 1N DEL 2012 AL 2013
HIPOTESIS

"En esa época (2009) el emprendimiento
no era tema en Chile, pero estaba
tomando fuerza en Boston y otras
partes del mundo, por eso quise
empujar el tema en Chile desde la UC",

Matias Rivera,
Presidente de Reforestemos Patagonia,
Partner de Patagonia Sury Coordinador

EL PRIMER SALTO: de EmprendeUC en 2009.

DE JUMP UC A JUMP CHILE

Mas que un concurso y una

academia informal de educacion pro
emprendimiento, Jump Chile es en si
mIsmMo un emprendimiento, que posee
una historia de pivoteos e iteraciones,
que surge a partir de una competencia
de ideas de negocios organizada pory
para los alumnos UC.

“Seria espectacular que replicaran
el MIT (Massachussets Institute

of Technology) 100K". Con esta
frase, el profesor emérito del

MIT Sloan School of Management,
Arnoldo Hax, inspird el concurso
Jump UC en el ano 2008, mientras
se encontraba de visita en la

UC. Tras ello, Matias Rivera, que
en ese tiempo era alumno de
Ingenieria Civil en la UC, fue de
intercambio a Harvard donde se
reunioé con el profesor Hax para
conocer mas acerca del MIT 100K.
Esta inspiracién dio origen a la
primera version de Jump UC. De
vuelta en nuestro pais y guiado
por el profesor de la Escuela

de Administracion UC, Andrés
Ibdnez, Matias junto a companeros
de Ingenieria Civil, Ingenieria
Comercial, Derecho y Diseno,
comenzaron a organizar Jump UC.
Motivados por la idea de potenciar
la cultura emprendedora entre
los alumnos UC, ellos vieron

la oportunidad de generar una
instancia de emprendimiento para
incluir a todos los estudiantes de
la UC, independiente de la carrera
que estudiaran. En ese entonces
comenzaron evaluando las ideas
mediante el ya clasico método del
elevator pitch.
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2008-2010

Entre 2008y 2010 Jump UC
recibié postulaciones de alumnos
UC. Sin embargo, entre 2011y
2012, gracias a la nueva vision de
EmprendeUC y a la alianza con
DuocUC, hicimos nuestro primer
pivot, ampliando la convocatoria
a estudiantes de pregrado de
ambas instituciones. Luego
guisimos validar un piloto para
alumnos de pre y postgrado

de todas las universidades del
pais, con el fin de empezar a
escalar el proyecto y consolidar
el liderazgo nacional de la UC en
dicha materia, ya que por esos
anos la universidad iniciaba

un importante convenio de
colaboracién con el Stanford
Technology Ventures Program,
lider mundial en educacién para
la innovacion y emprendimiento.

HIPOTESIS (H) DE JUMP UC

* H. DE PROBLEMA
Los jovenes necesitan
un espacio que promueva
el emprendimiento.

« H. DE PRIMER CLIENTE
Alumnos de la UC.

« H. DE PRIMERA SOLUCION
Concurso de ideas de
negocios Jump UC.

@ Revisa aqui el primer video que
usamos para difundir Jump UC.

http://bit.ly/1n0G2pb

2011

En 2011 la cantidad de ideas
postuladas superd la capacidad de
evaluacion del jurado, lo que nos
llevé a buscar nuevos canales para
recibir los proyectos. Como equipo
de EmprendeUC incorporamos una
plataforma abierta de innovacion

y gestion del emprendimiento

para evaluar los proyectos, lo

que dio origen a un filtro previo

a la definicién de los ganadores.
Ademas, ese ano aumentamos

la exigencia a los participantes,
poniendo un énfasis especial

en la creatividad, escalabilidad,
potencial de crecimiento y grado de
diferenciacion de las ideas. Como
parte del proceso de aprendizaje de
Jump UC incorporamos el concepto
y practica del entrenamiento,

e invitamos a los ganadores a
reuniones de seguimiento con
profesionales de la UC y DuocUC.

Revisa la definicion de elevator
pitch, hipdtesis, pivot y otros
términos, en el glosario (pag 146)
y descubre cémo se trabajan,

en los capitulos metodoldgicos
(desde el 3 hasta el 8).

Etapas del concurso

2008 - 2010

Postulaciones Evaluacién geﬁ”i‘f]if” tl:!et

(Ideas de negocios) del jurado SEMEEES
por categoria
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2012

En el primer semestre

de 2012 pivoteamos una vez mas y
comenzamos a recibir proyectos de
estudiantes de pre y postgrado de
todas las universidades, centros
de formacion técnica e institutos
profesionales del pais; ya sin

la restriccion de tener al menos

un miembro de la UC. Ademas,

por primera vez invitamos a que

investigadores y tesistas postularan

sus proyectos. Hasta ese momento
centrabamos nuestra atencion

en las ideas de negocios que
surgian de trabajos en clases

0 enun brainstorming. Sin
embargo, ampliamos nuestra
mirada y descubrimos que desde
los laboratorios, las tesis y las
investigaciones de los alumnos,
también surgen propuestas
innovadoras que pueden solucionar
problematicas, ser validadas como
proyectos de negocios, llegar al
mercado y tener un gran impacto.

PIVOT EN 2012

El otro pivot o cambio importante
gue hicimos ese ano fue el
desarrollo de los talleres de
emprendimiento. En 2009y 2011
invitamos a los postulantes a
participar en diversas charlas de
innovacion y emprendimiento, pero
a partir del 2012 definimos que

no bastaba con ser una instancia
gue entregara fondos a buenas
ideas, sino que ademas queriamos
ofrecer herramientas y habilidades

En la ceremonia final

del concurso, los
competidores presentan

su elevator pitch de 1 minuto
y se premia a los ganadores.

concretas, que fueran Utiles a la
hora de emprender, aun después de
concluida la competencia. Por eso
desarrollamos cuatro talleres para
gue los concursantes mejoraran

la formulacion y desarrollo de sus
ideas. Les ensenamos a usar el
método de diseno de modelos de
negocios, el testeo de hipdtesis, la
generacion de un Producto Minimo
Viable y el Jump Pitch (una version
del elevator pitch adaptada a los
objetivos de la competencia).

HIPOTESIS (H) DE JUMP
CHILE (2012) TRAS PIVOT

» H. DE PROBLEMA
Todos los jovenes pueden
tener la inquietud de
emprender, no solo los
universitarios. Sin embargo,
en sus casas de estudios
no se ensena innovacion ni
emprendimiento, por lo que
necesitan un espacio y las
herramientas para poder
emprender independiente de
la carrera que estudien o de
la regién en que viven.

 H. DE PRIMER CLIENTE
Alumnos de pre y postgrado
de todo Chile.

« H. DE PRIMERA SOLUCION
Concurso de modelos de
negocios Jump Chile.

Etapas del concurso

2011 - 2012

Participacion de los

El emprendimiento implica dar saltos,
tomar riesgos, concretar y, eventualmente,
escalar los proyectos. Por eso, en 2012
dimos el mayor salto en nuestra historia:
“Tuvimos la oportunidad de presentar este
proyecto a nuestros socios estratégicos y
buenos amigos de SURA. Junto a Andrés
Castro, Presidente Ejecutivo de SURA
Asset Management, coincidi en la vision
de organizar Jump Chile, el concurso
universitario mas grande de la region’,
cuenta Cristobal Garcia, Director de Jump
Chile y EmprendeUC.

¢.Quieres saber como continua la historia
de Jump UC a Jump Chile? Te invitamos a
seguir leyendo este capitulo.

Los finalistas presentan

concursantes en talleres . un tercer elevator pitch
- Después de cada entrega . ;
Seleccién para aprender a utilizar L y un prototipo o primer
. . se hace una evaluacion . -
Postulaciones s herramientas de ] S Producto Minimo Viable.
(elevator pitch) ey emprendimiento, con las 0 f"t.r°' pilimiiele Todos los participantes,
que compiten ' cantidad de grupos que '

cuales elaboraban un
segundo elevator pitch, 1
canvas y un prototipo.

por el hecho de postular,
pueden asistir a 4 talleres
metodolégicos.

siguen en el concurso.
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JUMP CHILE DE JUMP UC JUMP CHILE:
DESDE LA PRIMERA A JUMP CHILE DEL 2012 AL 2013
HIPOTESIS

1 2 JUMP CHILE: DEL 2012 AL 2013

@

Puedes revisar los videos que resumen estas experiencias en:
http://vimeo.com/57978167 (ano 2012) y http://vimeo.com/85684727(aro 2013).
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En tan solo un ano Jump Chile dio

un tremendo salto. Gracias a que
extendimos nuestro despliegue
territorial logramos que en 2013 el
58% de las postulaciones fuera de
estudiantes provenientes de regiones.
Este numero no es casualidad, sino
que es el resultado de un importante
trabajo en terreno realizado dia a dia
por todo nuestro equipo.

Cuando preparamos la primera
version de Jump Chile teniamos

el desafio de generar alianzas a

lo largo del pais, para difundir el
concurso. Pese a que la innovaciény
emprendimiento ya estaba en el [éxico
de las universidades, en la mayoria

de estas instituciones no existian
areas de I+E, por lo que el contacto
con profesores y alumnos interesados
en promover el emprendimiento se
realizaba directamente por Email o
teléfono, y solo cuando visitdbamos

su regién lograbamos conocerlos

y sumarlos a nuestra red. Como
Coordinadora Nacional, me sorprendié el
compromiso de los profesores, quienes
nos entregaban una lista con las clases a
las que podiamos entrar para explicar de
qué se trataba el concurso.

Recuerdo que armabamos una

intensa agenda de visitas, donde los

dias comenzaban muy temprano con
reuniones junto a directores de carrera,

y terminaban con intervenciones en
distintas salas de clases. De esta manera,
Jump Chile incentivo la inclusion de la
innovacion y el emprendimiento como
temas claves en las comunidades de
aprendizaje de nuestras instituciones
asociadas, y hemos sido testigos de la
formacioén de liderazgos naturales, tanto
en profesores como en alumnos.
Después del primer taller que dimos
en 2012 notamos que los estudiantes
estaban muy entusiasmados. En

esa época para muchos de ellos

era la primera vez que escuchaban
hablar sobre modelos de negocios

y metodologias de innovacion.

Me impresiona ver como han
evolucionado en regiones, ya que
mientras escribo estas lineas, en el
2014, puedo ver como los propios
alumnos y académicos han abrazado
el emprendimiento como un estilo de
vida. Como ejemplo de esto recuerdo
que cuando viajé a fines de 2013 a
la Universidad de La Serena pude
ver que habian creado una sala de
emprendimiento para la regién,
motivados por la experiencia

Jump Chile.

Nos llena de orgullo ver el efecto
de nuestro concurso y como aporta
concretamente a la generacion de
un entorno pro emprendimiento,
en el cual solo somos el primer
salto, un incentivo a la creacién de
nuevas iniciativas y al desarrollo de
mas emprendedores en la region.
Tras dos anos de concurso, hemos
sumado mas de 3.000 Jumpers
provenientes de regiones y mas

de 6.000 a nivel nacional. Estamos
seguros de que este nimero
seguira creciendo.

Natalia Moncada,
Coordinadora Nacional
Jump Chile
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2012Y 2013
PARA JUMP CHILE

Imagina que alguien
del equipo de
EmprendeUC se
sienta a tu lado para
contarte la historia
sobre cOmo una
startup escala a nivel
nacional, a partir de

su mayor motivacion:

la democratizacion
del emprendimiento
entre los jovenes

de Chile. Esta

es la historia de
nuestro mayor
emprendimiento.

2.170

Proyectos

postulados entre
2012y 2013
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2012 fue el ano en que Jump se
pegd el salto. El primer semestre
dimos vida a la version final de Jump
UC, sin saber que seria la ultima.
AUn no llegaba la fecha en que se
premiaria a los ganadores, cuando
nuestro director, Cristébal Garcia,
nos dijo que el segundo semestre
lanzariamos Jump Chile. De esta
manera, SURA y la UC disenaron
un proyecto conjunto para ofrecer
a estudiantes chilenos —de pre 'y
postgrado- el mayor concurso
nacional de emprendimiento
universitario; generando un valor
social Unico para el pais.

En el equipo de EmprendeUC,

gue a estas alturas es como una
familia, aceptamos el desafio y nos
arriesgamos a generar un proyecto
de mayor impacto, organizando al
mismo tiempo ambos concursos.
Ademas, asumimos la tarea de
ampliar la convocatoria y llegar

a alumnos de regiones del norte,
centroy sur del pais, con el fin de
transformar a Jump Chile en un
concurso nacional.

Al pasar de Jump UC a Jump Chile,
trabajamos intensamente para
marcar un antes y un después, y
definimos como nuestra misién
formar a la préxima generacién de
emprendedores jovenes. Uno de
nuestros objetivos mas importantes
fue, y es, fomentar el desarrollo
regional. Teniendo esto en mente,
establecimos que Jump Chile no
podia ser solo un concurso en que
se postula y luego se recibe un
premio, sino que también debia ser

MACROZONA
NORTE GRANDE

91 PROYECTOS

MACROZONA
NORTE CENTRO

596 PROYECTOS

MACROZONA
METROPOLITANA

917 PROYECTOS

MACROZONA
CENTRO SUR

379 PROYECTOS

MACROZONA SUR

187 PROYECTOS ;

Con el fin de administrar

las postulaciones y evaluaciones
durante el concurso, dividimos al

pais en cinco macrozonas.

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014

un proceso de aprendizaje para
emprender, y lograr pasar de una
idea a un modelo de negocios
validado y sostenible en el tiempo.
Queriamos, y queremos, entregar
teorfas y herramientas practicas
de emprendimiento a todos los
jovenes, sin importar la carrera ni
el lugar donde estudian o viven, la
edad que tienen ni su experiencia
como emprendedores. Para esto,

formamos un equipo de metodologia,

gue esta constantemente
monitoreando las ultimas tendencias
internacionales en materia de
innovacion y emprendimiento, con

el fin de adaptarlas a la realidad
chilenay, a través de ellas, generar
las distintas etapas de aprendizaje
del concurso.

Aligual que todo emprendimiento,
Jump Chile comenzé planteandose
ciertas hipétesis, las cuales fueron
cambiando en el camino a medida
gue las testedbamos. En un inicio
creiamos que la convocatoria del
concurso debia realizarse a través
de medios tradicionales y digitales,
pero nos dimos cuenta de que

el trabajo en terreno era lo que
realmente motivaba a los alumnos a
atreverse a postulary a creer en sus
ideas, ya que recién en esos anos el
emprendimiento empezaba a entrar
en las aulas.

Con esas ideas en mente pivoteamos
y aprendimos a mejorar nuestra
relacion con nuestros “usuarios” o
posibles postulantes, dando inicio

@

al despliegue territorial. Viajamos

a regiones para realizar talleres
metodoldgicos presenciales, donde
no solo ensenamos las herramientas
y teorias que han marcado tendencia
en el mundo, sino que también

nos esforzamos por motivary
explicar a los jovenes la importancia
de arriesgarse a emprender, de
aprender de los fracasos y ser capaz
de reinventarse unay otra vez. Esto
le ha dado un sello a Jump Chile, que
mantiene hasta el dia de hoy.

En agosto de 2012 recibimos 1.000
postulaciones, presentadas por
4.000 emprendedores, con quienes
creamos la comunidad Jumpers.

Al recordar las 300 postulaciones
gue recibiamos como Jump UC,

no podiamos creer la excelente
respuesta que ahora estabamos
teniendo de parte de los estudiantes.
Este salto nos hizo ver que los
esfuerzos habian dado su primer
fruto: Jump Chile habia salido

de la RM (Regién Metropolitana),
convocando a 564 equipos de
regiones, y el porcentaje de
postulaciones regionales habia
superado al de RM. Todavia nos llena
de orgullo haber recibido en esa
época proyectos de Chiguayante,
Tomé, Curacautin, San Clemente y
Teno, por dar solo algunos ejemplos.

Para la ceremonia final de la primera
version de Jump Chile, donde
premiamos a 12 ganadores, el 12
del 12 del 2012", estabamos felices,
sentiamos que este salto habia sido
un gran éxito. Ademas, pudimos

2012Y 2013
PARA JUMP CHILE

PARTICIPANTES
HOMBRES V/S MUJERES

2012-2013

M%

HOMBRES

29%

MUJERES

validar objetivamente que el
concurso formaba emprendedores:
las ganadoras de ese ano,
“Balance’: obtuvieron el 4° lugar

en el International Business Model
Competiton, una competencia
internacional de modelos de
negocios organizada por Harvard
University y Stanford University,
junto a otras instituciones de
prestigio mundial. Elizabeth Godoy
y Paula Barahona viajaron a
Estados Unidos como las Unicas
representantes de Latinoamérica y
presentaron su proyecto a expertos
mundiales de la envergadura de
Alex Osterwalder, Steve Blank,
Thomas Eisenmann y Nathan Furr.

$80
MILLONES

repartidos entre
los ganadores
de ambos aios.

Puedes revisar de qué se trata el Business Model Competiton en su sitio web: http://bit.ly/1zz2020w
Y si quieres conocer a Balance, puedes visitarlas en: http://bit.ly/1rTAZGx
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“Un agente importante
en esta ruta del
emprendimiento son
los profesores que
potencian habilidades
transversales y una
actitud emprendedora
en los estudiantes.
Tanto asi,que en la
segunda version de
Jump Chile tuvimos
como coordinador
regional

a unalumnode la UCN
(Universidad Catolica
del Norte)"

Karla Soria

Académica de la Escuela de
Ciencias Empresariales
Universidad Catdlica del Norte

@

“Inspirados por Jump
Chile creamos la Tecno
Aula de Innovacion

y Emprendimiento;
espacio que permite a
los estudiantes tener
las herramientas para
crear sus startups'y
disponer de espacios
de reflexion en torno a
problematicas locales
y globales”.

Andrés Alvarez

Director de la Carrera de Ingenieria en
Administracion de Empresas
Universidad La Serena

“La articulacion de una
red de emprendimiento
universitario para los
estudiantes en la region,
gracias a Jump Chile, es
un elemento central
gue hemos asumido
como parte de nuestro
guehacer natural, con

la reciente creacion del
Centro de Emprendizaje
de la Facultad de
Ciencias Econdmicas y
Administrativas”.

Guy Boisier
Director del MBA
Universidad Austral de Chile

"Ellos dieron el salto: Jump Chile impulsa a los emprendedores nacionales”.
Galeria instalada en el lanzamiento del concurso Jump Chile 2014,
en el Centro de Innovaciéon UC Anacleto Angelini.

Siguenos en Twitter @Jump_Chile y en Facebook “ConcursoJumpChile”.
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En 2013, gracias al apoyo de
Innova Chile de Corfo, mediante
un fondo PAE (de apoyo al entorno
emprendedor), reforzamos
considerablemente el despliegue
territorial. Ese ano Jump Chile
contd con el apoyo de mas de

90 instituciones de educacion
superior de todo el pais, llevando
88 talleres metodoldgicos a 16
ciudades de Chile. De un total

de 1.170 postulaciones un 58%
fue presentado desde regiones,
incluyendo proyectos de Isla de
Pascua y Robinson Crusoe.

Durante la segunda versién de
Jump Chile nos dedicamos a
reforzar las acciones realizadas
en 2012, incorporando
actividades como los Jump
Summit en Santiago y
Valparaiso. En estas jornadas de
emprendimiento convocamos

a mas de 300 personas, que
participaron en distintas charlas
y desafios. En 2013 también
invitamos a los emprendedores a
conferencias dictadas por expertos
internacionales y preparamos
talleres de habilidades del siglo
XXl con el fin de complementar
la formacién metodoldgica

que entregamos a los jovenes
desde 2012.

2012Y 2013
PARA JUMP CHILE

De izquierda a derecha: Alfonso Gémez, Presidente Ejecutivo del Centro de Innovaciéon UC
Anacleto Angelini; Francisco Murillo, CEO de SURA Chile; Ignacio Sédnchez, Rector de la
Pontificia Universidad Catdlica de Chile, y Cristébal Garcia, Director de Jump Chile.

Todo este trabajo fue reforzado
con recursos multimedia, como
streaming y videoconferencias,
gue nos ayudaron a llegar a mas
ciudades del pais, transmitiendo
nuestros talleres y actividades

a distancia y en tiempo real.
Gracias a estas herramientas y

a la colaboracién de profesores,
alumnos y coordinadores de
regiones hemos logrado ampliar
nuestro alcance y contar con mas
evaluadores y mentores, quienes
son personajes claves en el
crecimiento de nuestro concurso.

Aparentemente nuestros esfuerzos
por descentralizar y democratizar
el conocimiento han funcionado, ya
gue en 2013 aumento el porcentaje
de ganadores de regiones; por
ejemplo entre ellos hay alumnos
de Coquimbo, Valparaiso, Biobio

y O’Higgins. Ademas, por primera
vez tuvimos ganadores de
institutos profesionales.

Mas que un concurso de ideas,
Jump Chile se ha convertido en
una academia de aceleracion de
modelos de negocios, a través

de la cual buscamos formar
agentes disruptivos de cambio,
como lo son, en su mayoria,

los jovenes de nuestro pais.
Creemos que Jump Chile esta
llamado a seguir desarrollando su
metodologia (adaptada y propia), y
a estar atento a las herramientas
emergentes y visualizar c6mo
éstas pueden ser aprovechadas
en nuestro pais por la comunidad
Jumpers. Nuestra hipotesis y
proyeccion a cinco anos es que
Jump Chile se transforme en

un programa establecido, que
ofrezca mas y mejores talleres,
gue cuente con muchas historias
de éxito y que cruce las fronteras.
Sin embargo, al igual que en
todo emprendimiento, habra que
esperar para validarlo.
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https://twitter.com/Jump_Chile
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GANADORES

BALANCE

Region Metropolitana

i"‘ ALGRAMO E” Ry

Region Metropolitana o T

$5.000.000

12 vt 12 pezo 92

Venta a granel de productos

de necesidad basica, usando
envases retornables y una maquina
dispensadora. Este canal de
distribucion permite que familias de
£sCas0s recursos accedan a productos
ﬂ en medidas pequenas y a bajo costo.

“Balansocks” es el primer calzado
ergonomico antideslizante para la
practica de yoga, danzay pilates .
Balance combina el diseno de textiles
con el uso del cobre para desarrollar
productos que se ajustan a las
necesidades de quienes practican
actividades wellness-fitness.

ADAPTA CHILE

V Region de Valparaiso =

SINCRONOZ °

Region Metropolitana

Jump l' $3.0
: Abds (il

Mejorar la calidad de vida de personas
con distintas discapacidades a través
del deporte y actividades al aire libre.
Eso es lo que busca esta organizacion Sincronoz nacioé para conectar
sin fines de lucro, que cuenta a productores audiovisuales

con la colaboracién de diversos con empresarios, ofreciendo
municipios, organismos del Estado  videos corporativos, a bajo costoy
de Chile y entidades privadas. manteniendo la calidad.

33
el 090. 0nn
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KAITEK LABS /8

Region Metropolitana ==

T/

El kit de deteccion de marea roja
proporciona una manera rapiday
facil de identificar el agua y mariscos
envenenados por las toxinas de la
marea roja. Esto es posible gracias a
un biosensor de toxina marina.

EDUQUIA 0[
Region Metropolitana >

T e
£ duguin. & W

L 0 Aot miaﬁ‘“‘" e priatc:

En esta red social de educacion
vocacional los estudiantes de
ensenanza media y quienes quieren
cambiarse de carrera pueden
encontrar respuesta a todas sus
dudas. Ademas, los departamentos
de difusion de las universidades
entregan informacion y orientacion a
los alumnos, a través de Eduquia.

WEBDOX 5'3
Region Metropolitana

$5.000.000

92 on P2 perof2
e bdox

cinca willones de ptrer-,

(L]

Solucion tecnoldgica para manejar
documentos juridicos, gracias

a los servicios de inventario

y digitalizacion de toda esta
informacion. Todo esto, mediante un
servicio y software especialmente
desarrollados para este fin, al que
se puede acceder por intranet.

BICLA %

Regién Metropolitana

Facilitar el transporte de objetos a
quienes se movilizan en bicicleta.

Con ese objetivo, el estudio de diseno
desarrolla alforjas para bicicletas de
diseno y elaboracion nacional, hechas
con materias primas resistentes y
de alta durabilidad.

GANADORES

BOTTOM APP PEGALO I
Region Metropolitana ‘9) Region Metropolitana

R

[Laner de 1o

s ey

Los miembros de una comunidad
pueden informar problemas y
necesidades en tiempo real y

de forma geolocalizada usando
tecnologia. Con una metodologia
de intervencion comunitaria esta
empresa social sin fines de lucro
facilita una comunicacion efectiva y
rapida entre distintas comunidades.

Stickers exclusivos y personalizados
gue son desarrollados por disenadores
nacionales para crear identidad de
marca con un merchandising distintivo.

ERIZO

TETRALUX A@ V Regién de Valparaiso

V Regioén de Valparaiso

$2.000.000 |

201c
|

Aoz millopes de f-ea01-. 1

; sura TOAL G
En un comienzo fabricaban marquesinas ﬁ

para canchas de futbol y ahora son
parte de grandes instalaciones Los residuos del erizo tienen un uso
para eventos de arte, culturay novedoso: con ellos se puede generar
deportes al aire libre. Todas sus abono para suelo y suplementos
estructuras estan hechas con cajas alimenticios para aves, utilizando las

de leche recicladas. cascaras de erizo.
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GANADORES
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VACUCH

Region Metropolitana

TINTORUJO

EKAIA
% Region Metropolitana ﬁﬁ

V Region de Valparaiso

E-KAIA ofrece una solucidn energética
autosustentable basada en el uso
de energias limpias y amigables
con el ecosistema. Mediante un
circuito bioldgico, que utiliza la
energia de las plantas, la tierra'y
el sol, permite cargar dispositivos
portatiles, de bajo consumo, sin
depender de una red eléctrica.

Gracias a las propiedades
antibacterianas del cobre se puede
reducir el porcentaje de mastitis
bovina en las lecherias. VaCuCh
desarrolla pezoneras para vacas
revestidas en cobre.

Galletas gourmet hechas con
descarte de orujo de uva, su hollejo
y semilla (una vez procesados en la
industria vitivinicola). Este producto
entrega una experiencia gourmet

y ademas beneficia al organismo
aportando fibras y antioxidantes.

SAYPON 7+ EL ARBOLO (Y
V Region de Valparaiso w Region Metropolitana @ DIZA E

Region Metropolitana

El Arbolo ofrece cuadros vegetales
verticales en tetrapak, proponiendo
Un grupo de jefas de hogar que viven una solucion estética para incorporar ~ Cada mujer puede disenar y comprar
en campamentos convierte aceite de
cocina usado (desechado por hoteles,
restaurantes y casinos) en barras de

jabén. Con este método se ahorran 1.000  planta se mantenga en buen estado tacos y formas de sus zapatos . Los

plantas en espacios reducidos.
Latierra es reemplazada por un
sustrato vegetal, que permite que la

su zapato sonado mediante una
plataforma web en la que ellas pueden
personalizar los materiales, colores,

modelos son fabricados en Chile de
manera artesanal, con materiales de
alta calidad y entregados a domicilio.

litros de agua por cada litro de aceite (por las propiedades bactericidas
procesado, se crean trabajos inclusivos  del sustrato) y deba ser regada con
y se beneficia al medioambiente. menos frecuencia.

Pag. 24

LOOKEAT E

Region Metropolitana

BOLETA VERDE

Region Metropolitana

GANADORES
2013
BIOGUSTO

Region Metropolitana

Esta App traduce la informacion
nutricional de los alimentos envasados
a un lenguaje simple, cotidiano y
personalizado. Al escanear un codigo
de barras puedes conocer a qué
gjercicio o alimento equivale lo que
estas a punto de comer.

Boleta Verde genera boletas electronicas
para compras presenciales ayudando
areducir la tala de arboles,

gasto de agua y uso de quimicos
necesarios para producir el papel.
Todas tus boletas pueden estar
ordenadas entu smartphone, tablet
o computador.

GREEN GLASS ﬂ

Region Metropolitana

Las botellas de vidrio que podrian

ir adar a la basura son rescatadas
por el equipo de recolectores de
Green Glass, que gana por cada
botella salvada. Con ellas, un grupo
de artesanos hace a mano toda
clase de vasos, copas, lamparas,
collares y aros, bajo estandares fair
trade y ecoldgicos.

PIZARRAS AMISTOSAS

VIl Region del Bio-Bio

Sistema de pizarras para escribir
en 1° basico, con diseno caligrafico
(progresion y graduacion por
color), cuadriculado y lineal.
Estan disenadas para el profesor
y los ninos, y buscan facilitar la
ensenanzay el aprendizaje de

la escritura en cuanto a formay
movimientos direccionales de las
letras, y su ubicacion espacial al
escribir en los disenos.

Con la mision de reducir la cantidad
de basura generada por el packaging
del servicio de comida para llevar,
Biogusto ofrece a los restaurantes un
envase 100% natural hecho en base
a cascaras de arroz (residuo agro-
industrial), que tiene alta capacidad
compostable y biodegradable.

AGUA DE FRUTA é
VI Region del Libertador
Gral. Bernardo O’'Higgins

Agua de Fruta es una bebida
completamente natural, sin sodio,
preservantes, ni endulzantes.

Esta hecha a partir de un desecho
de la industria del jugo, que ha

sido concentrado, recuperadoy
endulzado ligeramente con el azlcar
de la misma fruta.
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iPREPARADQO, LISTO, SALTA!
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iPREPARADO, DIAGNOSTICO: ETAPAS DE
LISTO, SALTA! TIPOS DE EMPRENDIMIENTO
EMPRENDEDORES ¢EN CUAL ESTA EL TUYO?

Itis a sunny October day in 2012.Imagine you are perched on a platform
39 kmin the air readying yourself to step off with only a parachute to slow
your free fall descent. In your specially designed pressurized skydiving
suit, you expect to freefall for more than 4 minutes and break the sound
barrier in the process. Your journey begins at a height four times higher
and achieves a speed 40% greater than LAN's flagship 787 Dreamliner!

As you read this | know that

many of you are contemplating

“jJumping” into business and aspire

to “shoot for the stars”. Felix

Baumgartner, or Fearless Felix as

he is known, certainly prepared

himself well to successfully
complete an amazing skydive

(followed live on YouTube by a

record 8 million people) and

aspiring entrepreneurs can learn a

lot from him.

* Felix dreamed as a kid about
flying and skydiving and honed
his skills with the Austrian
military. | am sure he went to
bed every night thinking about

the next jump. What drives your

passion?
* He benefited from having a
mentor, retired USAF Colonel
Joseph Kittinger, who holds the
record for the longest freefall jump
made in 1960! Who shares your
passion? How can they help?
Baumgartner successfully
completed increasingly difficult
jumps from tall buildings
(Petronas Tower), across the
English Channel and two test
jumps before the big one! What is
the test or prototype you need to
develop and try out?
» By some estimates, his sponsor,

Es un soleado dia de octubre de 2012. Imagina que estas en una plataforma a 39 km
de altura, preparandote para dar un paso, sabiendo que solo un paracaidas disminuira
la velocidad de tu descenso en caida libre. En tu traje de paracaidismo presurizado
especialmente disenado, esperas caer por mas de 4 minutos y romper la barrera
del sonido.Tu travesia comienza a una altura cuatro veces mayor y jalcanzas una
velocidad que supera en un 40% a un Dreamliner 787 de LAN!

Al leer esto sé que muchos

de ustedes estan pensando

“saltar” a los negocios y aspiran a

“apuntar a las estrellas”. Felix Baumgartner

0 “Felix sin miedo” como es conocido,

ciertamente se prepard bien para completar

con éxito el increible salto (seguido en vivo

por YouTube por un récord de 8 millones

de personas) e inspird a aspirantes de

emprendedores que pueden aprender

mucho de él.

« Felix sonaba cuando era nino con el vuelo
y el paracaidismo, y perfecciono sus
habilidades con el ejército austriaco. Estoy

seguro de que él iba a dormir todas las
noches pensando en el proximo salto.
¢Qué impulsa tu pasion?

« Eltuvo la suerte de tener un mentor, el

Coronel en retiro de USAF Joseph Kittinger,
quien establecié en 1960 el jrécord de salto
en calda libre mas largo! ;Quién comparte
tu misma pasion? ;Como te puede ayudar?
Baumgartner realizd con éxito saltos cada
vez mas dificiles desde edificios altos
(Petronas Tower), a través del Canal Inglés

y dos saltos de prueba antes de aquel gran
salto. ;Cudl es el la prueba o prototipo
que necesitas desarrollar y testear?

Red Bull Stratos, spent an
estimated $30 million funding
the project. In addition, Felix

and team worked closely with a
variety of companies to develop
the high pressure suit, capsule,
balloon and the communications
platform. Who will co-create the
business with you and why?

« Early on a lawsuit was filed, and
subsequently settled, claiming
that Felix and Red Bull Stratos
stole the idea. What is your
intellectual property and can it
be protected?

« Felix's team identified 16 key
risks that needed to be overcome
to land a successful jump; of
which 2 were critical (breach in
the suit/capsule and accidental
deployment of a parachute). What
could possibly go wrong and
what would you do about it?

However high you choose to jump,
be prepared and enjoy the ride!

+ Segun algunas estimaciones, su
patrocinador, Red Bull Stratos, gasté
unos 30 millones de délares financiando
el proyecto. Ademas, Felix y el equipo
trabajaron muy de cerca con varias
empresas para desarrollar el traje de alta
presion, la capsula, el globo v la plataforma
de comunicaciones. ; Quién co-creara
contigo el negocio y por qué?

» Rapidamente se presenté una demanda
alegando que Felix y Red Bull Stratos
robaron la idea. ;Cual es tu propiedad
intelectual y cémo puede ser protegida?

 Elequipo de Felix identifico 16 riesgos
claves que debid superar para conseguir
un salto exitoso; 2 de ellos fueron criticos
(fisura en el traje o en la cépsula, y el
despliegue accidental del paracaidas).
¢Qué podria salir mal y qué harias al
respecto?

Independiente de qué tan alto elijas saltar,

ipreparate y disfruta el viaje!

Peter Kelly

Professor of Practice, High Growth Entrepreneurship

Aalto Ventures Program
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¢De donde proviene la
palabra emprendedor?

Originado del latin in, en,
y prendére, coger o tomar,
el término emprendedor
proviene de la voz
castellana “emprender”. A
principio del siglo XVI se
hablaba de entrepreneur,
haciendo referencia a

los aventureros que
viajaban al Nuevo

Mundo en busqueda de
oportunidades de vida,
sin saber con certeza

a qué se enfrentarian.
Richard Cantillon, en
1755, lo definié como

el proceso de enfrentar

la incertidumbre.
Actualmente encontramos
diferentes definiciones

de emprendimiento, una
de ellas seria: "aquella
actitud de vida y aptitud
de una persona que le
permite comenzar nuevos
retos y proyectos”.

Como ves, histéricamente
el emprendimiento se

ha relacionado con

la toma de riesgos.
Veamos en las siguientes
paginas con qué tipos de
emprendedores

te identificas.
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iPREPARADO, DIAGNOSTICO: ETAPAS DE

LISTO, SALTA! TIPOS DE EMPRENDIMIENTO
EMPRENDEDORES ¢EN CUAL ESTA EL TUYO?

DIAGNOSTICO:
TIPOS DE EMPRENDEDORES

Te invitamos a hacer un breve gjercicio para
gue identifigues el tipo de emprendedor
que eres, basado en nuestra hipétesis:
cada persona es un emprendedor en
potencia, una combinacion de distintos
tipos de emprendedores, o tiene varios
tipos de motivaciones. Esto quiere

decir gue, si bien hay perfiles extremos,
esperamos que despues de hacer este
test, identifigues dos o mas factores que
te Impulsan a dar el salto. Esto te puede
ayudar a tener conciencia sobre que tipo de
emprendedor eres y asi tomar las mejores
decisiones, considerando los elementos
necesarios para disminuir el riesgo de tu
proyecto.

A continuacion te presentaremos 5
afirmaciones, a las cuales deberas
asignarles entre 0 y 4 puntos,
dependiendo de qué tan identificado te
sientas con cada una de ellas. Tienes un
total de 15 puntos, gue puedes repartir
como quieras. Si consideras gue la
afirmacion no tiene ninguna relacion con
tus motivaciones asignale 0, y si crees

que te identifica mucho, asigna 4 puntos.
Recuerda que el total debe sumar, como
maximo 15 puntos.

¢QUE TIPO DE SALTADOR ERES?

ll. Idea hecha realidad

Independencia L
a través del Curiosidad,

emprendimiento “emprendizaje”

R

Investigar,
solucionando un problema luego emprender

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014.
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2012Y 2013
PARA JUMP CHILE

Consultamos a nuestros
ganadores 2012-2013 qué
los motivé a dar el salto

y dimos espacio para que
nos contaran qué otras
motivaciones no estaban
incluidas en el test. Nos
sorprendieron con sus
respuestas (revisa la

lista a continuacidn).

Otras motivaciones

para emprender

 Lograr objetivos y superacion
personal.

e La pasion por emprender.

¢ Crear un empleo a la medida.

« El desafio de hacer algo que
para otros es imposible.

* Dar empleo a otros

* Innovar para beneficiar a la
sociedad.

Si tienes otras motivaciones

o crees que podemos agregar
algo nuevo a esta lista, por
favor responde el test online.
Asi podremos perfeccionar las
descripciones que hacemos de
los tipos de emprendedores.
http://bit.ly/1IKdfRA
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ARMA

TU ARANA

Para comenzar, observa el eje 1 del grafico, gue
corresponde a la primera afirmacion. Si le otorgas,

por ejemplo, 3 puntos, dibuja un circulo pequeno en el
diagrama, justo donde esta el 3, en ese gje. Luego repite
esta accion con los otros cuatro ejes, hasta que tengas
b puntos dibujados en total. Finalmente, une los cinco
puntos con una linea recta, en el sentido de las agujas
del reloj. Asi completaras tu arana.

Estamos definiendo los tipos de emprendedores segun sus motivaciones.
David Pink nos invita a dejar de lado nuestro hemisferio izquierdo del cerebro
(racional) y enfocarnos en el hemisferio derecho, el cual se relaciona con

las habilidades conceptuales y creativas a la hora de emprender. Si buscas
pegarte el salto, te recomendamos que aquello que te motive esté alineado
con tres aspectos:

« La posibilidad de que puedas dirigir tu vida

« Ser mejor en algo que es importante para ti

» Hacer lo que haces por algo mdas grande gque nosotros mismos

Como puedes ver este tip, el llamado que hace Pink no es a un tipo de
emprendedor en particular, sino que le habla a todos los emprendedores para
gue tengan en cuenta sus motivaciones mas intrinsecas.

MOTIVACIONES PARA DAR EL SALTO

1

Emprendi porque tuve una idea de
negocio innovadora y queria verla
hecha realidad, a pesar de no estar
seguro de que funcionaria.

| 2| 3 | i

NO ME IDENTIFICA ME IDENTIFICA COMPLETAMENTE

2

Emprendi porque tenia curiosidad
y queria aprender a emprender
(aunque no sabia si esto era lo mio).

| 2| 3 | i

NO ME IDENTIFICA ME IDENTIFICA COMPLETAMENTE

3

Emprendi porque habia desarrollado
una investigacioén o conocimiento
especifico que podia convertirse en
un producto o servicio.

! 2 | 3 | i

NO ME IDENTIFICA ME IDENTIFICA COMPLETAMENTE

4

Asignaun puntaje entre 0y 4 dependiendo
de si te identifica o no esta afirmacion.
Recuerda que solo tienes 15 puntos para
distribuir entre las 5 afirmaciones.

Asigna un puntaje entre 0y 4 dependiendo
de si te identifica o no esta afirmacion.
Recuerda que solo tienes 15 puntos para
distribuir entre las 5 afirmaciones.

Asigna un puntaje entre 0y 4 dependiendo
de si te identifica o no esta afirmacion.
Recuerda que solo tienes 15 puntos para
distribuir entre las 5 afirmaciones.

i i ) Asigna un puntaje entre 0y 4 dependiendo
Emprendi porque queria cambiar/ de si te identifica o no esta afirmacion.
solucionar un problema importante Recuerda que solo tienes 15 puntos para
en la sociedad distribuir entre las 5 afirmaciones.

' 2 | 3 | ‘i

NO ME IDENTIFICA ME IDENTIFICA COMPLETAMENTE

5

Emprendi porque queria generar Asigna un puntaje entre 0y 4 dependiendo

ganan.cias y/o ser independiente de si te identifica o no esta afirmacion.
a partir de una oportunidad de Recuerda que solo tienes 15 puntos para
negocios. distribuir entre las 5 afirmaciones.

| 2| 3 | i

NO ME IDENTIFICA ME IDENTIFICA COMPLETAMENTE
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TIPOS DE EMPRENDEDORES
¢QUE TIPO DE SALTADOR ERES?

IDEADOR

e

EMPRENDES PORQUE...

Tienes una o muchas idea(s) de
negocio(s) innovadora(s). Quieres
pegarte el salto a toda costa y ver
la(s) idea(s) hecha(s) realidad.

CARACTERISTICAS

Sonador, creativo, extrovertido
y estas dispuesto a equivocarte.
Tienes buenas relaciones
interpersonales, lo que le sirve
para generar alianzas.

CUIDADO CON...

Puedes enfrentar problemas

de factibilidad si no tienes los
conocimientos o experiencia
necesarios para ejecutar tu
proyecto, o si la idea tiene riesgo
tecnoldgico o de mercado. Te
sugerimos consultar a expertos,
investigar las soluciones que
existen actualmente y aplicar la
metodologia Jump para desarrollar
un plan concreto que te permita
llevar las ideas a la practica.

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014.
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b

EXPLORADOR

EMPRENDES PORQUE...

Quieres probar cémo es emprender,
dar tu primer salto, adquirir
experiencia y aprendizaje.

CARACTERISTICAS

Curioso, aplicado, con ganas

de aprender. No tienes claro si
el emprendimiento es lo tuyo,
pero te arriesgas para conocer
la experiencia y aprender el
proceso, para luego aplicar esto
en otras instancias.

CUIDADO CON...

La falta de concrecion. Si buscas
“emprendizaje” (“aprender a
emprender) es importante que
materialices los proyectos una vez
gue hayas validado los supuestos
y realmente pruebes lo que es
emprender. A este emprendedor le
sugerimos no perder de vista que
ademas de aprender del proceso,
debe ser capaz de captar clientes,
generar ventas y continuar con

los siguientes pasos para que el
proyecto escale.

INVESTIGADOR

EMPRENDES PORQUE...

Has desarrollado una investigacion
o conocimiento especifico que
puede derivar en un producto o
servicio. Te desenvuelves en un
ambiente de laboratorio y necesitas
incorporar nuevas habilidades.

CARACTERISTICAS

Sistematico y objetivo. Manejas
muy bien los conceptos técnicos
y procedimientos en un contexto
académico y de investigacion.
Tal vez te desenvuelves en el
mundo cientifico, o te dedicas a
trabajar, estudiar o investigar en
otros ambitos.

CUIDADO CON...

No uses términos demasiado
técnicos, ni siquiera cuando tengas
gue convencer a potenciales clientes
o0 inversionistas. Sabemos que te
manejas tu area, pero es importante
gue traduzcas conceptos cientificos a
palabras mas simples y entendibles
por todos. De lo contrario, es
probable que tengas problemas

al comunicar tu proyecto. Te
recomendamos ademas desarrollar
tus habilidades comerciales - porque
probablemente estés entrenado para
investigar o experimentar - pero no
para vender el resultado del trabajo.

Jump Chile realizara
una publicacién con

los resultados de este
test para mostrar a la
comunidad de I+E como
son los emprendedores
nacionales. Si quieres
que tus respuestas
sean incluidas en esta
publicacion, haz click
en este link:
http://bit.ly/ 1IKdfRA

EMPRENDES PORQUE...
Quieres cambiar el mundo
dando solucién a un problema
importante de la sociedad.
Buscas ser un agente de cambio
y eres un emprendedor de alto
impacto.

CARACTERISTICAS

Persistente, con objetivos claros
y un rol social fuertemente
arraigado. Piensas en grande y
no esperas que las instituciones
solucionen el problema, sino que
tu te haces cargo.

CUIDADO CON...

Revisa el modelo de ingresos

de tu proyecto y asegurate de
gue sea sostenible en el tiempo.
Para realizar un proyecto de alto
impacto debes tener en cuenta
gue debes ejecutarlo de a poco,
y luego escalarlo.

CAZADOR

EMPRENDES PORQUE...
Quieres generar ingresos propios,
aprovechando las oportunidades de

negocio que buscas constantemente.

CARACTERISTICAS

Observador, intuitivo, busquilla y
atento a nuevas oportunidades
de negocios. Tienes metas
ambiciosas a corto plazoy
estds dispuesto a hacer todo lo
necesario para alcanzarlas.

CUIDADO CON...

Maneja tu impaciencia. Los
emprendimientos, especialmente
los primeros, tienen altas
probabilidades de riesgo, por lo
gue debes ser persistente, y no
perder de vista tus motivaciones

y habilidades. Esta muy bien
perseguir tus objetivos, pero debes
cultivar tus intereses.

IDEADOR + EXPLORADOR + INVESTIGADOR

EJEMPLO BALANCE

Balance obtuvo el primer lugar en
Jump Chile 2012. Sus fundadoras
disenan calzado para wellness y
yoga, ademas de otros accesorios
deportivos, utilizando telas que
integran cobre para ofrecer una
mejor higiene. Su motivacion viene
de la practica del yoga y otras
disciplinas deportivas. En ese
contexto ellas se preguntaron si es
que habria alguna forma de incluir
cobre en textiles para mejorar

la calidad de vida de quienes
practican yoga, prevenir lesiones

y mejorar el equilibrio. Con estas
ideas iniciaron una investigacién
en laboratorios. Luego decidieron
entrar a Jump Chile para probar
cémo era emprender y ver si
podian llevar a cabo este proyecto.
Su arana tiene la siguiente forma:

4

4

Esto muestra que las fundadoras de
Balance tienen una combinacion
de motivaciones; tuvieron una
idea innovadora a partir de sus
propios problemas haciendo
yoga (Ideadoras), luego validaron
la factibilidad en laboratorios
(Investigadoras), y por ultimo

se atrevieron a emprender
motivadas por el aprendizaje que
podian obtener en Jump Chile
(Exploradoras).
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iPREPARADO, DIAGNOSTICO: ETAPAS DE

LISTO, SALTA! TIPOS DE EMPRENDIMIENTO
EMPRENDEDORES ¢EN CUAL ESTA EL TUYO?

ETAPAS DE EMPRENDIMIENTO
(EN CUAL ESTA EL TUYO?

El Startup Compass
https://www.compass.

co/ es una herramienta

que te permite comparar

el crecimiento y desarrollo
de tu startup con 30.000
emprendimientos de todo el
mundo. Puedes revisar este
articulo que explica con mas
detalle en qué consiste esta
herramienta:
http://tnw.co/1y3SGU9
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IDENTIFICA

TU ETAPA

Para ayudarte a identificar en que etapa se encuentra
tu proyecto de negocio, adaptamos el contenido del
sitio Startup Compass y creamos una tabla que sirve
como mapa o indice interactivo. En el relacionamos
las preguntas que te puedes estar haciendo en

estos momentos respecto a tu emprendimiento, con
las etapas y secciones de esta guia donde puedes
encontrar las respuestas.

\'d

Puedes revisar la fuente de inspiracion de este contenido en: http://bit.ly/1jyiSSR

DESCUBRIMIENTO

En estos momentos lo
gue te preocupa es validar
si tu emprendimiento resuelve
0 no un problema significativo,
y si alguien podria estar
hipotéticamente interesado en
tu idea de solucion.

» Formacion del equipo fundador.

* Realizacion de numerosas
entrevistas a posibles clientes.

« Validacién del problema.

« Definicién de la propuesta de
valor de un primer modelo de
negocios.

:5_/2

MESES

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014.

> VALIDACION > CREACION

Comencemos por identificar las tres etapas del

emprendimiento: descubrimiento, validacion y creacion.

Revisa en que consiste cada unay
qué hitos o eventos se presentan en ellas.

Estds refinando tu modelo de
negocios y buscas mejorar
la eficiencia de tu proceso
de atraccion de clientes. En

esta etapa tu emprendimiento

debe ser capaz de atraer
clientes de manera eficiente
para evitar escalar con un
modelo de negocios poco
sostenible.

Estds buscando obtener
pronto una validacién,
demostrar que hay personas
interesadas en
tu producto/servicio,

a través de experiencias como
promesas de ventas,
identificaciéon
de usuarios reales o ventas.

HITOS QUE DEBERIAS VIVIR EN ESTA ETAPA

» Ajustes de la propuesta de valor. «Validacion de tu propuesta de valor.

« Validacién de elementos » Mejoramiento de experiencia de
criticos del modelo de negocios, usuario.
especialmente clientes.
« Definir un proceso para atraer
* Primeras experiencias con clientes.

clientes reales.

« Lograr un aumento de clientes.
» Producto Minimo Viable (PMV).

« Generar un proceso de venta

« Elemprendimiento recibe repetible.
financiamiento de fundadores,
familia 0 amigos (FFF). « Realizacion de las primeras

contrataciones.
* Participacion en incubadora

0 aceleradora. « Integracién con otros actores del

ecosistema de emprendimiento.

« Se unen al equipo los primeros
mentores y asesores. « Desarrollo del relato de la historia

del emprendimiento.
* Ejecucion de los primeros pivoteos

(si es que son necesarios).

75 75

MESES MESES
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:DONDE ESTA
LO QUE BUSCAS?

ETAPAS

LO QUE TE PUEDES
ESTAR PREGUNTANDO

;Qué tipo de emprendedor soy?

Si quiero emprender ;qué es lo
primero que tengo que hacer?

¢Como encuentro una oportunidad?
iNecesito un equipo para emprender
o puedo hacerlo solo?

;Cémo puedo encontrar a los

Descubrimiento cofundadores de mi proyecto?

Creo que tengo un cliente
;Como sé que es real?

;Estoy resolviendo un problema?

;Y si no estoy en lo correcto?
;Cémo puedo validar?

;Para qué necesito un modelo
de negocios?

iNecesito validar mi modelo
de negocios?

Validacion ¢Qué es un Producto Minimo Viable?

(Para qué me sirve un PMV
(Producto Minimo Viable)?

¢Cémo salgo a vender con mi PMV?

;Cémo cuento la historia de mi
emprendimiento?

;Para qué me sirve un pitch?

Creacién »
;Quiénes me pueden ayudar a

desarrollar mi negocio?

iNecesito financiamiento para mi
emprendimiento?
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BUSCA LAS RESPUESTAS

EN...

Capitulo 2:
iPreparado, listo, salta!

Capitulo 3:
Oportunidad y equipo

Capitulo 4:
La hipdtesis inicial
del problemay cliente

Capitulo 5:
;Cémo validar el modelo
de negocios?

Capitulo 6:
Experimentar con un
Producto Minimo Viable

Capitulo 7:
El relato de tu salto

y “aterrizaje

Capitulo 8:

El ciclo de vida de tu startup

COMIENZA EN
LA PAGINA...

26

40

54

68

90

100

112

:DONDE ESTA
LO QUE BUSCAS?

Te invitamos a revisar las preguntas que
pensamos que te puedes estar haciendo,
e identifiques en gué seccion del libro

estan las respuestas.

SOBRE JUMP CHILE Y ECOSISTEMA

DE EMPRENDIMIENTO

COMIENZA EN

BUSCA LAS RESPUESTAS EN... LA PAGINA...

;Qué es Jump UC?

;Cual es la historia de Jump Chile?
;Quiénes han pasado por el proceso Jump?

;En qué red me puedo apoyar para emprender?

;Quiénes apoyan Jump Chile?

MATERIAL COMPLEMENTARIO

Capitulo 1: 10
Jump Chile desde la primera hipétesis

Capitulo 9: 130
Ecosistema emprendedor

Palabras al cierre 140

COMO RESPONDER

COMIENZA EN

USANDO ESTA GUIA LA PAGINA...

No entiendo el lenguaje del libro
;Dénde puedo aprender el significado de las
palabras y términos técnicos que usan?

Me gustaria revisar mas informacion

Glosario 146

Te recomendamos estar atento a los
TIPS y LINKS "g¥ en cada capitulo 150
y te invitamos a ver el Anexo.
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¢COMO PEGAR OPORTUNIDAD LAHIPOTESIS INICIAL  VALIDACION PRODUCTO EL RELATO EL CICLO DE VIDA

EL SALTO? Y EQUIPO DEL PROBLEMA DEL MODELO MINIMO VIABLE DETUSALTOY DE TU STARTUP
Y CLIENTE DE NEGOCIOS "ATERRIZAJE"

Después de trabajar anos con las principales metodologias de
emprendimiento a nivel mundial -como Business Model Generation,
Lean startup y Design Thinking-, Jump Chile ofrece en los siguientes

;COMO PEGAR EL SALTO?

Pag. 38

capitulos una adaptacion de estos conocimientos a la realidad
nacional. En estas paginas describimos y ejemplificamos las
herramientas que el concurso entrega a los emprendedores para
desarrollar sus modelos de negocios, las cuales sirven como guia
o material de consulta frecuente para quienes deseen dar el salto,
independiente de si han recibido o no educacién formal en materia

de emprendimiento.

Este contenido es para todo tipo
de emprendedor, o potencial
emprendedor, asi que no te
preocupes si es que no has
tomado cursos de administracion
de empresas o algo similar. Aqui
queremos poner a tu alcance una
serie de herramientas validadas
y necesarias para emprender.

La base de la metodologia

Jump Chile es la validacién

de supuestos, hipotesis o
“tincadas” que puedes tener

sobre tus ideas de negocios. Los
siguientes capitulos te ayudaran

a dar los primeros pasos en el
emprendimiento, a través de un
proceso que tiene como objetivo
principal: transformar tu idea en
un modelo de negocios validado.

En el capitulo 3 te ensenaremos

a identificar una oportunidad

y a desarrollar un proyecto

que produzca un impacto real

y positivo, dando soluciones a
problemas relevantes y concretos
de la sociedad.

En el capitulo 4 te explicaremos
como profundizar en el problema
gue quieres solucionar y cémo
puedes validar que las personas
gue lo padecen son reales, ya
que ellos serdn tus usuarios

y/o clientes.

Tras validar estos elementos, te
mostraremos en el capitulo 5
qué es un modelo de negocios,
para qué sirve, como se elabora,
y lo mds importante, cémo
puedes validarlo. Para ello
hemos disenado un proceso
gue te permitira desarrollar una
propuesta de valor sélida.

Cuando comiences el proceso de
validacion necesitards tener un
Producto Minimo Viable (PMV).
En el capitulo 6 te ensenaremos
qué es un PMV, cémo construirlo
y utilizarlo para encontrar tus
primeros clientes reales (que son
aquellos que estan dispuestos a
pagar por tu solucidn).

Nuestros ultimos capitulos
metodoldgicos estan enfocados

en los siguientes pasos que daras
en el camino del emprendimiento.
En el capitulo 7 te mostraremos

la importancia de contar

buenas historias, y como tu
emprendimiento deberia tener
ciertos elementos que te permitan
llegar a diferentes audiencias,
segun lo que estas buscando.

Para terminar, en el capitulo 8

te explicaremos como es el ciclo
de vida de un emprendimiento,
cuales son los pasos que puedes
seguir para hacerlo crecer,y

las cosas que deberas tener en
cuenta para dar el gran salto.

Sebastian Martinoli
Coordinador de Gestion
Jump Chile
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) OPORTUNIDAD = TENGO UNA IDEA, ;COMO FORMAR

Y EQUIPO MOTIVACION + PERO ;ES UNA EQUIPOS?
HABILIDADES + IDEA  OPORTUNIDAD?

ALGRAMO

Uno de los emprendimientos ganadores de Jump Chile 2012 fue
Algramo. Su fundador, Jose Manuel Moller,dioenelclavoalahorade
combinar motivacion, habilidades y mercado. Como el tema social
fue siempre uno de los principales motores del “Cote” decidio vivir
por un tiempo en una poblacion de La Granja, para experimentar
en persona lo que implicaba tener pocos recursos. En ese contexto
encontro la inspiracion de su emprendimiento: “me dicuenta de una
cosa super obvia: gue comprando en formatos peguenos terminas
pagando mucho mas que si compraras en formato grande”. Al
Vivir en esa cotidianeidad, pudo reconocer un problema real de ese
segmento, al tener gue comprar productos de necesidad basica.

Siendo muy observador e investigando el modelo de negocios de
los proveedores tradicionales, pudo entender la logica economica
que hay detras de este problema. Con ese conocimiento desarrollo
un nuevo concepto de modelo de negocios basado en la venta de
productos de primera necesidad, en pequenos envases retornables,
a precios de formato mayorista.

mmmmmm
¢Sabias que Algramo es una empresa B certificada?
¢Qué es una empresa B? Corda

Elano 2012 la empresa chilena “TriCiclos” logré certificarse como la primera
empresa B de Latinoamérica, pasando a ser parte de Sistema B (Sistemab.org),
institucion que certifica y agrupa a las empresas B. Ser una Empresa B implica
una modificacion a los estatutos de la compania para redefinir sus parametros
de éxito, priorizando el impacto social positivo, por sobre sus utilidades. Asi, las
actividades de la empresa se orientan a la generacion de un beneficio social,
logrando sostener en el tiempo un modelo de negocio que resuelve de manera
empética los problemas que ha decidido enfrentar.
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OPORTUNIDAD = MOTIVACION+HABILIDADES+IDEA

En Jump Chile creemos que el éxito de
un emprendimiento no se mide solo por
las ganancias. También se trata de la
autorrealizacion del emprendedor, del
impacto y de poder lograr un proposito
en la vida. ;Como puedes maximizar [as

probabilidades de cumplir tus suenos
y ser exitoso? La teoria y la evidencia
proponen que el éxito se encuentra en
la interseccion de:

Aquello que
Aquello para Aquello la gente necesita

lo que eres buen@ que te motiva (aquel dolor
identificado)
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OPORTUNIDAD DE EMPRENDIMIENTO?
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Es una situacion en la cual nuevos
bienes, servicios, materias primasy
procesos de organizacion pueden ser
introducidos y vendidos a un precio
mayor que su costo de produccion,
es decir, crear valor,

Nuevas oportunidades aparecen
constantemente, pero no se presentan
de manera directa. Se producen
fundamentalmente por cambios en la
tecnologia disponible, en la demanda,
y en nuevos productos y servicios

que Ingresan al mercado, por nuevas
investigaciones de base cientifica y
social, o por asimetrias de informacion
entre agentes.

Las oportunidades no pueden ser
orevistas: el trabajo del emprendedor
es verlas, descubrirlas e identificarlas.
No toda Idea es una oportunidad.

Te mostraremos como la mejor
oportunidad para ti puede surgir

de la combinacidn de tres factores:
motivacion, habilidades y mercado.

Lo que te motiva

¢Desde donde tomas

vuelo para saltar?
Motivacion

Quienes dan el salto pueden ser
motivados por la necesidad o
por la oportunidad. Jump Chile
se enfoca en emprendimientos
por oportunidad, identificando
motivaciones claves que
prevalecen. Entre ellas

se encuentran:

e "Cumplir tu sueno
alcanzando el maximo
potencial de tu
emprendimiento” (creacion
de riqueza, generar impacto
o resolver un gran problema
social, entre otros).

» "Lograr tu independencia a
través del emprendimiento”,
controlar la toma de
decisiones.

Ten en cuenta que cada
motivacion tiene costos y
beneficios. En la primera,
aumentas la riqgueza en
desmedro del control, y

en la segunda ocurre lo
opuesto. Reconocer pronto
tu motivacion te ayudara a
tomar decisiones acerca de
cofundadores, eventuales
nuevas contrataciones,
incentivos e inversionistas.

¢QUE ES UNA OPORTUNIDAD DE EMPRENDIMIENTO?

Para lo que
eres buen@

¢Qué necesitas para
dar un buen salto?

Habilidades

Las habilidades personales
son clave para tu desarrollo
como emprendedor. Algunas
de ellas que destacamos son: la
deteccién de oportunidades, la
persuasion, la tolerancia al riesgo
y a la frustracion, la creatividad,
el liderazgo, la responsabilidad

personal, la orientacion al logro,
la proactividad, la iniciativa y la
comunicacion. Estas solo se
pueden desarrollar con trabajo,
paciencia y dedicacion.

Para definir el talento agregamos
a estas habilidades la combinacion
de: mente estratégica, madurez
emocional, habilidad para atraer e
inspirar otras personas talentosas,
habilidad para lograr resultados
entre otras.

Por otro lado, el conocimiento y
la experiencia pueden ser claves
para desarrollar una idea,
pero normalmente se pueden
adquirir en el mercado.

Fuente: “La guerra por el talento”,
Michaels, Handfied-Jones & Axelrod, 2001.

Lo que la gente

necesita

¢Si das un salto,

tendras publico?

Mercado

Aungue una idea parezca
buena en el papel, enfrentara
su prueba de fuego en el
mercado. Emprender implica
llevar un producto y/o servicio
al mercado para resolver una
necesidad donde otros no lo
hacen. Un emprendimiento en
etapas iniciales puede enfrentar
dos tipos de mercado:
Mercados con riesgo de
invencion: aquellos en los
cuales no existe una tecnologia
y tampoco se sabe si se puede
desarrollar.

Mercados con riesgo de
cliente/mercado: aquellos en
los cuales no se sabe si es
que los clientes adoptaran el
producto.

Adicionalmente, Thomas Kosnik
(2013), académico del Stanford
Technology Ventures Program,
identifica tres riesgos adicionales:
* Legales y/o propiedad intelectual
» De equipos

* Financiero

\'d

Revisa el blog de Steve Blank
http://bit.ly/1TmTEjv7 y la presentacion de
Thomas Kosnik para profundizar en los tipos
de riesgos http://slidesha.re/1nuZl7z
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TENGO UNA IDEA, PERO
¢ES UNA OPORTUNIDAD?

Una idea es tambien una oportunidad
cuando coincide con tus motivaciones,
habilidades y lo que necesita el mercado,
de manera manifiesta o latente.
Sialgo te motiva y existen personas gue
necesitan lo gue ofreces, pero no tienes
las habilidades para desarrollarlo,
tu idea puede ser solo un sueno.
Siestas motivad@ y tienes habilidades,
pero no hay mercado, hablamos de un
hobby o pasatiempo. Por ultimo, si hay
mercado vy tienes las habilidades, pero falta
motivacion, solo tendrias un trabajo.

@

Has este test de 2 minutos para ver si tu idea es una oportunidad: http://bit.ly/1iWywlM
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Fuente: “Good to Great’, Jim Collins, 2001.

PASSION, SKILL AND MARKET

{CONOCETE,
APRENDE DEL MUNDO
Y TE SOBRARAN IDEAS!
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PERO ;ES UNA OPORTUNIDAD?
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. Estabas en clases, en el auto u otro
lugar y se te ocurrio una idea genial?

. Estas seguro de que puede ser una gran
oportunidad y quieres "hacerla realidad”
ahora?

Tal vez ésta es solo una de muchas de
tus ideas. ;jCual deberias elegir?

Para tomar una buena decision recuerda
preguntarte junto a tu equipo, por as
motivaciones, habilidades y mercado
existente, analizando en conjunto de

que manera ellos encajan en el contexto
personal de tu grupo. Asi, con una rapida
evaluacion, podran determinar que idea
es la mas adecuada para ir tras ella.

No te preocupes por el tiempo
iLo Importante es empezar!

En este capitulo te ensenaremos como
averiguar o mas rapido posible si vale la

pena seguir con la misma idea o cambiarla.

Sabras gue estas a punto de dar el salto
cuando tu problema sea elegir con cual de
todas tus ideas hacerlo.

A

¢ Tengo la motivacion
necesaria?

Piensa en qué es lo que
realmente quieres hacer. Por

un momento ignora el miedo al
fracaso, los compromisos o la
falta de recursos. ;Qué harias si
supieras que no puedes fallar?
LLa respuesta a esa pregunta es
tu verdadera pasion e interés.
Ademas, intenta responder la
siguiente pregunta: ;quieres
hacer que esta idea sea lo mas
grande posible y quizas perder el
control, o prefieres que sea chica
pero, mantener el control?

Cada vez mas emprendedores
saltany se revelan frente a

los distintos problemas de la
sociedad, con el fin de entregar
soluciones a ellos. Esto solo nace
desde sus verdades convicciones
y motivaciones.

Recuerda: jtus motivaciones
guiaran tus decisiones!

g

En este enlace encontraras una serie de
ejemplos de emprendimientos sociales y
sus motivaciones: http://bit.ly/1kCGqW1

PERO ;ES UNA OPORTUNIDAD?

@

¢Tengo las
habilidades?

Junta a tu equipo hagan
un analisis honesto de sus

habilidades personales, técnicas,

conocimientos y experiencias,

respondiendo preguntas como:

» ;Qué habilidad personal
destaca en cada uno de
ustedes?

* .Cudl necesita ser mas
desarrollada?

* ;En qué proyecto o trabajo se
han sentido mas comodos?

* ;Qué tipo de riesgo pueden
ayudar a minimizar mas:
de mercado/cliente o
tecnoldgico?

« ;Qué habilidades especificas
requiere inicialmente la idea
gue quieren desarrollar?

Conociendo tus fortalezas y
debilidades sabras qué tipo de

personas necesitas en tu equipo.

Un emprendimiento social tiene como mision lograr impacto social, es decir,
resolver un problema de un grupo de personas de manera eficiente y sostenible.
Este tipo de empredimiento debe considerar desde su ADN la generacion de un
triple impacto en la sociedad; debe tener en cuenta lo econdmico, lo social y el

medio ambiental.

Un punto clave es distinguir entre emprendimientos sociales y fundaciones

sin fines de lucro. En ambos casos la motivacién del emprendedor es resolver
problemas sociales. Sin embargo, en los emprendimientos sociales el lucro es
legitimo, siempre que no compita con los otros objetivos sociales de la empresa.

9

¢ Existe un mercado
para esta idea?

Es fundamental que confirmes

la existencia del problema

planteado, tus clientes iniciales, la

demanda, y que el mercado sea

potencialmente atractivo. Para

resolver esto puedes preguntarte

ilienes senales de que la gente

necesita lo que estas planeando

hacer? No olvides incorporar

en este punto las necesidades

u oportunidades sociales y/o

ambientales que puedan hacer

mas valiosa tu propuesta.

+ ;Puedes describir el problema
que quieres solucionar?

« ;Conoces a tus clientes
iniciales?

« ;Estos clientes son
potencialmente muchos?

* ;Has hablado con estas
personas/organizaciones?

iSi crees que tienes el potencial y
quieres confirmarlo o desmentirlo,
no dudes en dar el salto!
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:COMO FORMAR EQUIP0S?

Jlienes una ideg, pero te falta alguna
habilidad o recurso clave para empezar?
¢Necesitas un cofundador? Responder
esta pregunta es quizas lo mas
importante junto con la decision de
emprender; sin embargo, implica un
dilema, ya que hay mucha incertidumbre
involucrada.

A continuacion te explicaremos la
importancia de saber vender tu proyecto
al encontrar un cofundador, y te haremos
algunas sugerencias sobre los elementos
que debes tener presente para
maximizar las probabilidades de éxito
con tu nuevo equipo.
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Slicing Pie

T4 y un amigo dividen

las acciones 50/50 en un
nuevo negocio. TU haces
todo el trabajo. El todavia
tiene el 50% por hacer.
¢Ahora qué?

Uno de los problemas mas
dificiles de resolver en un
emprendimiento es quién
recibe qué. Las acciones
son una gran manera

de atraer cofundadores

o empleados talentosos
que estén dispuestos a
correr el riesgo de no
recibir nada a cambio,

ya que muchas veces
€sas acciones no
tendran ningun valor.
Aun si logran dividirlas
de manera “justa’,

los emprendimientos
siempre cambian, pero
las acciones quedan
estaticas. Y ahi empiezan
los problemas. El libro,
“Slicing Pie", de Mike
Moyer, tiene la solucién:
dividir las acciones de
manera “dinamica”. Es muy
recomendable.
http://www.slicingpie.com/
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Tienes clara tu idea, tu motivacion,
tus habilidades y crees haber
encontrado algo que calce. jEstas
frente a una oportunidad! Pero lo mas
probable es gue no puedas cumplir tu
vision sol@ y necesites un equipo. Si
no puedes pagar por lo gue necesitas,
los primeros miembros de este grupo
deberan ser cofundadores. Ellos te
daran acceso a habilidades que no
DOSEEs, NUEVOS recursos y apoyo
emocional en momentos dificiles.

Pero también representan un riesgo,
ya que tener un cofundador implica
un compromiso mayor. Aprenderas
como aquello que parece ser una
decision obvia hoy en dia, puede
convertirse en un riesgo para la
empresa en el futuro. Tambien
entenderas que encontrar tu primer
cofundador es tu primera venta, vy
veras donde puedes encontrarl@.

i b

¢Emprender solo o
con cofundadores?

El libro “Founder’s Dilemmas”

es el resultado del seguimiento
de mas de 10.000 fundadores
de startups de alto potencial.
Noam Wasserman, su autor,
notd que los fundadores se
enfrentaban a los mismos
dilemas, es decir, situaciones de
alta incertidumbre en las que
no estd claro cudl es la mejor
decision.

El dilema del cofundador
plantea que la decisién quizas
mas natural, que es co-fundar
con tus amigos y/o familia,

es la mas riesgosa. Es menos
probable que se discutan los
problemas importantes y mayor
puede ser el dano, si la relacién
no funciona. Recuerda: es mejor
mantener ese amigo que sumar
un NuUevo socio.

\'d

Revisa el video “Founder’s Dilemmas: Should
| Co-Found? With Whom?’ de Kauffman
FoundersSchools: http://bit.ly/1sGxcwc

Founder’s Dilemmas

Como mencionamos al
principio de este capitulo,
existen dos motivaciones
principales para dar el
salto: crear riqueza y/o
impacto social, y lograr tu
independencia controlando la
toma de decisiones.

Los fundadores motivados
por la creacion de rigueza
y/o impacto social deben
reconocer gue si éste es

su objetivo puede implicar
perder el control frente a
contrataciones de primer nivel
e inversionistas externos.
Los fundadores motivados
por mantener el control de
su emprendimiento deben
hacer crecer sus companias
lentamente, minimizando

la incorporacién de socios
externos.

;Se pueden lograr los dos
objetivos al mismo tiempo?
Averigualo en “Founder’s
Dilemmas’,de Noam T.
Wasserman.

\'d

Escucha a Noam Wasserman en este podcast
de una charla que dio en Stanford (EEUU):
http://stanford.io/ 1TwS80iP

:Donde encuentro un
cofundador?

Tu cofundador
es tu primera venta

Lo mas probable es que tu primera
venta serd a un cofundador, lo que
implica que estas pidiendo que
alguien dedique tiempo, esfuerzo y
recursos a tu idea, sin darle dinero a
cambio o, generalmente, pagandole
muy poco. Deberias convencerlo

de que tus acciones, que hoy valen
cero, pueden valer mucho algun

dia en el futuro cercano. Por lo
tanto, debes hacer que crea en tu
vision e inspirar convencimiento,
pasion y ambicion. La mejor
manera de hacerlo es demostrar

tu compromiso y avanzar lo mas
posible en el desarrollo de tu idea.

Te puedes estar preguntando ;fuera de mis amigos y familia, donde
puedo encontrar un cofundador? No es facil, pero busca en tus relaciones
y conocidos, pide a tus amigos que te presenten a los suyos, participa

en grupos y eventos de networking de emprendimiento, toma cursos
optativos en la universidad o en la web (MOOCs) o buscalos en espacios
de co-work. También puedes hacerlo por internet, en foros online, grupos
y/o redes sociales. Es una decision importante, por lo que te sugerimos

agotar tus posibilidades.

W Explora este recurso con varios enlaces e ideas para encontrar y atraer cofundadores: http://bit.ly/ 1kxVmEK
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ADAPTA CHILE

Adapta Chile es uno de los ganadores de la primera version
de Jump Chile. Proveniente de la Region de Valparaiso, es
una corporacion sin fines de lucro, cuyo objetivo es mejorar
la calidad de vida de personas con discapacidad, mediante
programas de surf, bodyboard, buceo, trekking y otros deportes,
Su mision es integrar a personas con y sin discapacidad en
la practica de un deporte, permitiendo que padres e hijos
aprendan una actividad en conjunto, fortaleciendo asi el apego
y la confianza entre ellos.

El lider de este emprendimiento es Pablo Zamora, alumno
de Educacion Diferencial de la UCV (Universidad Catélica
de Valparaiso), quien busca transmitir sus experiencias
y los aprendizajes adquiridos. Adapta Chile es un caso
de emprendimiento social que ha logrado entender
profundamente, tanto a sus clientes como a sus usuarios,
al trabajar de cerca con ellos, escuchando que los motiva vy
que no, conversando con sus familias y siendo testigo de como
muchos han mejorado en sus destrezas en el deporte.
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4 1 , :COMO EMPATIZAR?:
. TECNICAS PARA PONERTE EN LOS PIES DEL OTRO

Cuando decidas dar el salto deberas hacer
todo lo posible por entender a tus clientes/
usuarios. Ellos son un grupo de personas
con caracteristicas especificas y tienen

un problema, por cuya solucién o alivio
estan dispuestos a pagar. Para empatizar
con ellos es necesario que observes,
escuches y experimentes con todos

tus sentidos aguello que los rodea. Para
solucionar sus problemas debes sumergirte
en ellos usando la razon, la intuicion, los
sentimientos y la observacion participativa.
En este capitulo te daremos algunos tips
sobre empatia, need finding y design thinking,
con el fin de que aprendas a identificar los
puntos de dolor en las personas y, mediante
ello, en las organizaciones.
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Entrevista empatica

(Basado en “Interview for
Empathy Method" del D.School
de la Universidad de Stanford)
Para entender el problema
de otra persona debes
primero comprender sus
pensamientos, motivaciones
y emociones frente a una
determinada dificultad. Para
ello debes:

« Preguntar “por qué”,
aungue conozcas su
respuesta.

* No generalizar en las
preguntas. Intenta apuntar
a hechos especificos de la
vida de la persona.

« Prestar atencion al
lenguaje no verbal, como
gestos y expresion de
emociones a través del
cuerpo.

» Hacer todo lo posible por
evitar sugerir respuestas a
tus preguntas.

No temas a los momentos
de silencio.

El proceso de

empatia debe ser
constante durante

todo el desarrollo de

tu emprendimiento,

es decir, debe estar
presente desde la
generacion de tus

ideas, pasando por el
testeo de tus hipotesis y
prototipos, y la puesta en
marcha de tu proyecto,
hasta llegar a la etapa en
que estaras mejorando
tu emprendimiento. Te
proponemos estas tres
simples técnicas para
ponerte en los pies

del otro:

3 PASOS PARA PONERSE EN LOS ZAPATOS DEL OTRO
1 ESCUCHAR

En una conversacion o entrevista con tus
potenciales clientes debes esforzarte por entender
realmente de qué manera ellos sufren o sienten
un problema. Para esto es fundamental que anules
clertas voces que aparecen cuando observas la
realidad. Asi lo plantea el academico del MIT, Otto
Scharmer, en su Teoria U: cuando escuches a

tu potencial cliente abre tu mente y no saques
conclusiones apresuradas, ya que podrias juzgar
la realidad con el mismo enfogue gue lo has hecho
siempre. A esto Scharmer le llama la voz del
juicio. La segunda voz es la del cinismo, que hace
que te protejas de la realidad observada para que
los problemas no te afecten; y la tercera es la voz
del miedo, que bloguea y limita tus posibilidades
de creacion. Ahora que sabes que existen estas
tres voces intenta omitirlas cuando escuches a tus
potenciales clientes.

\ 4

Co-iniciar Co-evolucionar
\ Mente abierta /
CO-perCibir Corazon abierto Co-crear

Voluntad abierta

Co-presenciar

Fuente: “Theory U: Leading from the Future as it Emerges”, Otto Scharmer, 2007.
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2 OBSERVAR
r_"
L

3 PASOS PARA PONERSE EN LOS PIES DEL OTRO

La observacion te permite ver como actua tu
cliente en su dia a dia y definir a qué estimulos
esta expuesto, tanto positivos como negativos.

Al observar a una persona —que no es lo mismo
que ver— logras comprender y deducir cuales son
sus caracteristicas, estilo de vida, emociones y
aspiraciones, e incluso descifrar ciertas cualidades
gue no se notan a simple vista.

El mapa de viaje

del cliente

Una herramienta util para
entender los problemas
de tu potencial cliente

es hacer un Journey Map
(mapa o viaje del cliente)
gue muestre los puntos de
encuentro de tu cliente con
el problema y su magnitud.
Por ejemplo, puedes
acompanar a tu potencial
cliente durante todo un dia,
estableciendo su perfil,
caracteristicas psicoldgicas
y demograficas. También
puedes usar la técnica del
espia o de la "sombra”,
acompanandolo sin que lo
note, para asi observar sus
puntos de contacto con

el problema que

has identificado.
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JOURNEY MAP

& O

Le pregunto
si tiene detergente.

Solo tienen bolsa
de 2 Kg.y cuesta $3.000-.

Lavo la ropa
(solo uso una carga).

MAPA DEL VIAJE DEL CLIENTE

Voy a buscar detergente,
pero se acabo
(tenia una bolsa de 2 Kg.).

Saludo y converso
con el almacenero,

SOMOS amigos.

Yo necesito solo una
carga (500 gr.)
y solo tengo $ 3.000-.

Llego a mi casa, le explico
a mis hijos que no alcanzé
para el té.

Mapa de empatia

Es una herramienta que
permite generar un perfil
del cliente en torno a su
problematica. Para esto debes
definir qué piensa y siente,

qué ve en su entorno (amigos,
familiares, grupos, etc.), qué

dice y hace, y qué escucha. Con
esta informacion puedes salir

a validar si tus supuestos son
reales y encontrar elementos
diferenciadores para tu proyecto.
Puedes profundizar en este
tema visitando la pagina de
la Escuela de Diseno de la U.
de Stanford:
http://stanford.io/1stqmué

Tengo que ir al almacén
de la esquina a comprar.

Ademads, tengo que comprar
pan, jamon, leche
y mantequilla.

Camino las dos
cuadras de vuelta,
con el peso de la bolsa.

@'»

DE EMPATIA

Pensamientos
y convicciones

Frases que definen
a la persona

Acciones y Sentimientos y
comportamientos emociones

Camino dos cuadras
hacia el almacén.

\

No me queda otra opcidn,
necesito lavar esa ropa, por

lo que no podré comprar V
las otras cosas. :

Compro una bolsa de 2 Kg.,
por lo que no podré comprar
las otras cosas.

Fuente: Adaptacién de “Mini guia: una introduccién al Design Thinking + Bootcamp bootleg”, D.School,
combinada con el ejemplo del mapa del viaje del cliente de Algramo, Equipo Jump Chile, 2014.
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3 PASOS PARA PONERSE EN LOS PIES DEL OTRO
3 INVESTIGAR

Para entender los problemas de tu potencial cliente
debes investigar. Te recomendamos comenzar

con ‘investigacion de escritorio” (bdsicamente usar
Google) y luego hablar con informantes estratégicos,
usuarios/clientes alrededor del problema y/o
analizar informacion secundaria. Para obtener datos
cuantitativos te recomendamos realizar primero
entrevistas cualitativas a un pequeno grupo

de potenciales clientes. A partir de ellas podras
determinar cuales son las preguntas claves que
deberias hacer a un mayor ndmero 0 muestra de
personas. Las entrevistas bien realizadas, aplicando
los insights (las conclusiones que obtienes después
de hablar con tus clientes) de esta guia, suelen

ser mas valiosas y baratas que una encuesta. No
olvides gue siempre hay una brecha entre lo que las
personas haceny lo que dicen que hacen.

LAS 3 LUPAS DEL DISENO
CENTRADO EN LAS PERSONAS

DESEABILIDAD

FACTIBILIDAD VIABILIDAD

Fuente: IDEO.
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El triple eje del valor

En el Design Thinking el punto

de partida es el usuario y

sus problemas/necesidades.
Mientras estés en el proceso de
ideacién de tu solucion debes
constantemente tener en cuenta
y responder a la siguiente
pregunta: ;es deseable esta
solucion para el/los usuario(s)?
Sin embargo, esto que llamamos
“deseabilidad’ es solo uno de

los 3 ejes fundamentales de
este proceso. No puedes olvidar
preguntarte después, o incluso
simultaneamente, por los otros
dos factores:

» Factibilidad:
¢Es acaso técnicamente
posible de realizar?

« Viabilidad:
;Es financieramente viable
de hacer?

+ Deseabilidad:
i Es deseable esta solucion
por parte del usuario?

Responde estas tres preguntas
y asi podras disenar una
propuesta adaptada a lo que
quieren tus clientes.La
interseccion correcta de
las tres respuestas es

lo 6ptimo hacia lo cual
debes orientar tu proceso
de diseno centrado en

el usuario. Recuerda que
nunca debes enamorarte de tu
producto, sino de tu cliente/
usuario. Puedes encontrar mas
detalles del diseno centrado

en la persona en:
http://bit.ly/1g00ijk

El design thinking, user-centered design o
pensamiento de diseno centrado en el usuario/
cliente es un meétodo de innovacion Util al momento
de generar soluciones a los dolores o problemas

de las personas vy, en definitiva, de cualquier tipo

de organizacion. Si lo comparas con la imagen de

un iceberg, el hielo que se encuentra bajo el agua
equivaldria al design thinking, el cual definimos como
el proceso creativo y de diseno que hay detras de tu
startup, pero que tus usuarios/clientes desconocen. Lo
que llega a ellos son las soluciones evidentes, es decir, solo
‘la punta del iceberg’”

SOLUCIONES
EVIDENTES

RESULTADOS DEL
DESIGN THINKING

DESIGN
THINKING

Este proceso de diseno debe
ser complementado por el
escuchar a tus potenciales
usuarios/clientes, para
entender su dia a dia. Utiliza
este proceso de diseno desde
gue comiences a trabajar en
tu idea. Si quieres profundizar
mas en el design thinking, te
recomendamos revisar los
siguientes recursos:

« Ellibro “Change by Design’,
de Tim Brown, y este
articulo publicado en 2008,
en Harvard Business Review:

http://bit.ly/1g1etos

« El libro “The Design of
Business: Why Design
Thinking Is the Next
Competitive Advantage”, de
Roger L. Martin:
http://bit.ly/106a3An

* http://www.designthinking.
es/

» "Mini guia: una introduccién
al Design Thinking +
Bootcamp Bootleg”, de
D.School (U. de Stanford):
http://stanford.io/1i6K6vN
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42 ¢COMO ENTENDER EL PROBLEMA?

\magiha que desarrollas una aplicacion para Te recordamos que cuando
optimizar la compra en un supermercado. Al decides dar el salto eliges
usarla te pide ingresar una lista de productos, [FEEEECUECIISESEEY
ara luego generar un mapa que disminuya que implica que debes
P o 909 , SER _ y dedicarte a aliviar un punto
al minimo el tiempo de compra. La primera de dolor en otras personas.
pregunta que surge es ;quiéen es el cliente de Una vez que hayas
la App? Normalmente quienes estan detrds de [ sb ok
. dolor debes asegurarte
startups de este tipo, responden que son los de estar resolviendo
ejecutivos del supermercado. Sin embargo,
si piensas en los dolores del ejecutivo, veras i bl
0S probtemas son
que esﬁan relacionados con maximizar .la dificiles de identificar
rentabilidad por metro cuadrado de la tienda. Selbidn & alas (EeErEe G
Ante esto, resulta evidente que el ejecutivo del  [UELIEEZZEEEI T
supermercado no es el cliente de la App, ya SEDEC e, MBETEL M
0 ambiguedad; o por la
que al no aumentar /la compra de prpductos A
que el cliente no tenia previsto adquirir, s

el problema correcto y
entenderlo en profundidad.

Paso 1

Identifica la magnitud
del problema

Dado su naturaleza los
problemas pueden ser
simples o complejos. Los
primeros estan compuestos
por pocas variables que, en
su mayoria, no interfieren
entre si, por lo que el contexto
en el que se desarrollan no
tiene gran relevancia. Lo
importante es comprender,
como dicen nuestros amigos
y colegas del Stanford
Technology Ventures Program
(STVP), que todo problema
es una oportunidad, y que
mientras mas grande es el
problema, mas grande sera
la oportunidad.

Paso 2

Los 5 “por qué”

Una buena técnica para
descubrir el origen de
un problema o por qué
no ha sido resuelto, es
preguntarte 5 veces
“;por qué es asi?". Haz
este ejercicio con un
problema que te haya
surgido recientemente
y trata de identificar
elementos que podrias
solucionar y dependan
exclusivamente de ti.

PROCESO

PARA ENTENDER LOS PROBLEMAS

AR18

“LOS 5 POR QUE”
Fuente: IDEO Method cards

Paso 3
Descubre por qué no
se solucionan algunos

problemas

Luego de haber identificado
y comprendido el problema
debes empezar a desarrollar
una primera solucién. Segun
Anthony et al, en “Guia del
innovador para crecer”,
algunas personas no logran
solucionar sus propios
problemas porque carecen de:

- Habilidades necesarias.

o enfocas, es decir, por
muy probable gue este tipo de aplicacion ?desglosv,preJU']cC'OSv historia,
Ideologla, prererencias,
reduzca el valor por metro cuadrado de la | Intereses  eMociones.
tienda. De esta manera, vemos que el usuario S GIGE
final es el cliente del supermercado.

Intenta dejar de lado los sesgos

Cada ser humano percibe el mundo desde su propio sesgo. Como
dice Humberto Maturana (Bidlogo chileno) cada uno tiene su propio
mapa del territorio, es decir, aquello que vemos es muy distinto

a lo que realmente es o existe. Generalmente se presentan tres
sesgos que inducen a error al tratar de detectar un problema:

« El apuro: la busqueda rapida de informacion lleva a conclusiones presenten todas estas razones

Como ves, es importante que entiendas cuales equivocadas. | en un mismo caso, pero
<on los verdaderos problemas de tus clientes, * El efecto “framing”: encasillar el problema dentro de un rango de generalmente se dan las

. , _ vision (frame) lleva a hacerse preguntas en una direccién errada. cuatro, siendo casi siempre una
de lo contrario estaras genera ndo una ”pOSIb[e « La escalera de la inferencia: observar un caso puntual o
solucion” equivocada.

« Recursos econdémicos.

e Acceso a la solucién.

e Tiempo para adquirir o
crear la solucioén.

No es necesario que se

de ellas la mas relevante.
comportamiento particular y répidamente generalizarlo a todo.
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;COMO VALIDAR
EL PROBLEMAY A LOS CLIENTES?

(Basado en “The Startup Owner's Manual’, de Steve Blank)

Una vez que identifiques y entiendas el problema de tu cliente,
siendo empatico con él, debes formular tu primera hipotesis
de PROBLEMA - CLIENTE. En este contexto, una hipotesis es
equivalente a lo que conocemos en Chile como una “tincada”

0 supuesto sobre tu idea de negocios. Ahora estas listo para
comenzar el proceso de validacion. Ten en cuenta que puede
ser largo, ya que no tienes datos al respecto.

PROCESO DE VALIDACION DE HIPOTESIS

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014
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T~

Todo emprendimiento requiere
gue constantemente estés
validando distintas hipétesis.
Recuerda que la practica
determina el progreso y el
proceso, por eso establecimos
esta seccion como un punto
transversal que debes tener
en cuenta a lo largo de todo
este libro.

Las hipotesis a validar pueden
ser sobre: problemas, clientes
u otro elemento de tu modelo
de negocios (revisa el capitulo
5). En todos los casos la base
del proceso es la misma, y
para ello debes considerar lo
siguiente:

PROFUNDIZAR

T~

/

EL PROCESO DE VALIDACION

1 Realiza junto a tu equipo un

proceso de brainstorming,

en el cual identifiguen las
primeras hipétesis. Hablamos
de hipdtesis porque hasta el
momento solo tienes supuestos
0 creencias acerca de tu
proyecto (crees que tus clientes
son... que tu problema es....y/o
que tu solucidn hace...).

2 Dependiendo de lo que quieras

testear, utiliza diferentes
herramientas metodoldgicas que
guien el proceso de re-definicion
de tu hipétesis. Por ejemplo,

para testear el problema de tus
potenciales clientes usa el mapa
de empatia o el journey map.
|dentifica tus supuestos criticos,

prioriza y elige los mas relevantes

para tu proyecto.

DE HIPOTESIS

K} Luego de definir tus hipotesis

sal a la calle a validarlas en
un orden de prioridad. Para
ello debes observar, escuchar
y entender a tus clientes,

y hablar con expertos o
especialistas. Si descubres
gue tu hipotesis no es lo que
pensabas debes rechazarla

y volver a definir otra como

la mas importante, y luego
repetir el mismo proceso. En
cambio, si logras validarla,
continua haciendo lo mismo
con el resto, siguiendo el orden
de prioridades preestablecido.

&4 E| testeo también puede hacerse

mediante experimentos y/o
prototipos, que explicaremos en
los capitulos 5y 6.

5 No te recomendamos testear

todo al mismo tiempo. Intenta
priorizar tus hipotesis de
problema, cliente y solucién, y
haz un check-list a medida que
vayas validandolas.

/

VALIDACION
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LAHIPOTESISINICIAL ~ ;COMO EMPATIZAR?  ;COMO ENTENDER UNA PRIMERA
DEL PROBLEMA EL PROBLEMA? PROPUESTA

Y CLIENTE DE SOLUCION

UNA PRIMERA PROPUESTA DE SOLUCION

¢Qué tal si?

Cuando quieras validar
algo sobre lo cual no
existan datos puedes
hacerlo a través de la
accioén. Para esto te
recomendamos usar

la légica abductiva

que desarrollé Charles
Pierce, y ha sido
adaptada a la practica
del design thinking en el
mundo de los negocios,
por Roger Martin.
Puedes revisar su
trabajo aqui:
http://bit.ly/1qxe5F9

Recuerda que el proceso de validacion es
iterativo y que fluctua entre: entender el dolor,
validar a alguien gue o padezca, acercarte

a una solucion factible, y volver nuevamente
a entender el problema. Una vez que tengas
tu primera propuesta de cliente y problema,
es decir, tu primera hipotesis en proceso de
validacién, puedes comenzar a acercarte a
las primeras propuestas de solucidn.

Deja literalmente tu lugar

de trabajo o estudio y sale a

la calle a buscar feedback y
descubrir elementos que te
permitan crear una posible
solucion. Cuando te presentes
ante un potencial cliente
preguntale como resuelve
actualmente el problema que
identificaste, qué opina sobre
ély qué beneficios le gustaria
obtener de una posible solucién.

Siya tienes informacion
suficiente para plantear
una primera solucion, es
momento de volver al
proceso de validacion, pero
esta vez acercandote a tu
cliente. Intenta ofrecerle
esta idea que soluciona

su problema, que ademas
considera sus caracteristicas,
necesidades, e intereses.
Nuevamente recuerda
obtener el mayor feedback
gue puedas, ya que te
permitird ir mejorando tu
idea. En el capitulo 6 te

contaremos cémo usar un
Producto Minimo Viable para
testear a tus clientes y una
posible solucion.

Como ultimo paso te
recomendamos poner pausa
atodas las actividades

gue estés realizando en tu
empresa y evaluar cudles
son las necesidades

de tus clientes que tu
solucion podria resolver
efectivamente. Ademas,
debes definir cuales son las
hipdtesis que ya has validado.
En esta etapa es importante
gue estés consciente de
todos los aprendizajes, que
respaldes toda la informacion
que obtengas y compares
resultados, para que asi
puedas analizar el proceso de
validacion de la manera mas
objetiva posible. Al finalizar
esta fase deberias tener una
respuesta inicial a la pregunta
¢vale la pena dar el salto con
estaidea?

Early Adopter y
Earlyevangelist

Al comenzar tu
emprendimiento es
importante que te enfoques
en tus primeros clientes y no
en todo el mercado potencial
o disponible. Para esto te
presentamos dos conceptos:
Early Adopter y Earlyvangelist.

Una de las primeras
definiciones de early adopter
fue propuesta por Everett M.
Rogers (1962), refiriéndose
a los clientes iniciales de
una empresa, producto o
tecnologia. Tipicamente

son clientes atraidos por

las innovaciones y las
nuevas tendencias, que
estan dispuestos a tolerar
problemas y fallas, y que
entregan valioso feedback.

En general, los modelos
recientes de emprendimiento
enfatizan que las startups
deben apuntar a los early
adopters. La metodologia
Lean Startup (Ries, 2011)
los define como aquellos
clientes que “necesitan
desesperadamente el
producto, quieren que tenga
éxito, y le daran tiempo y
feedback honesto”.

Por su parte, Steve Blank,
emprendedor serial retirado
y profesor de Stanford,
Berkeley y Columbia, los
denomina “earlyvangelist” y
los describe como aquellos
potenciales clientes que
“tienen un problema, saben
que tienen un problema,

han estado buscando una
solucién, han intentado
encontrar sus propias
soluciones y poseen o pueden
tener presupuesto para
comprar la solucién ofrecida”
(Blank, 2013).
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5 O SINCRONOZ
A

Este empendimiento, que fue uno de los ganadores de Jump
Chile 2012, comenzo como una red social que conectaba a
musicos, productoresy aficionados, paracrearycompartir sus
oroyectos musicales. Pero el proyecto dio un vuelco durante
su participacion enelconcurso. Sufundador, Sebastian Araos,
recuerda que “al principio la aplicacion estaba pensada para
musicos que tocaban todo tipo de instrumentos -flauta, piano,

. C6M0 VALIDAR guitarra, etc.- sin embargo, nos dimos cuenta de que nuestro
¢

software tenfa una barrera de entrada gigante, ya que implicaba
EL MODELO DE NEGOCIOS? un equipamiento especial para conectar los instrumentos al
computador. Asi, nos enfocamos en personas que tenian ese
eguipamiento o hacian musica en sus casas, como los DJs".
Despues de testear una y otra vez los supuestos gue tenian,
directamente con sus potenciales clientes, su modelo
de negocios cambid bastante respecto de su idea original
(pivotearon).Hoy Sincronoz conecta a productores audiovisuales
con empresarios, ofreciendo videos corporativos, a bajo costo,
sin dejar de lado la calidad.
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5.]

¢COMO DEFINIR TU MODELO DE NEGOCIOS?
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Cuando hablamos de dar el salto o de
emprender es clave que te preguntes
cual es la plataforma que te permite
dar ese salto. La respuesta es: tu
modelo de negocios, el cual explica
como funciona tu empresa. Alexander
Osterwalder (2009) define un modelo
de negocios como una representacion
simplificada de su logica de
negoclio, describiendo o que ofrece
a sus clientes, como llega a ellos,
la manera en gue se relaciona y
en definitiva, como la organizacion
crea, desarrolla y captura valor,

Es distinto hablar de modelos de
negocios de grandes companias, que
de aqguellos pertenecientes a empresas
gue se encuentran en etapas iniciales.
Sin embargo, en ambos casos el
proyecto es muy distinto a lo que se
penso en un principio. Es por esto que
dedicamos un capitulo completo a
estudiar como establecer un modelo
de negocios inicial, gue pruebe tus
supuestos mas criticos, permitiendote
aprender y hacer crecer tu proyecto.

DIAGRAMA

BACKCASTING

Al mirar atras te daras cuenta de que la vision que
tenias en un principio sobre tu modelo de negocios

no se materializo tal como habias pensado. Y

‘olo'
FUTURO VISION
>

/J

v 4
“Pivotear”

/ Al comienzo, tu modelo de
negocios es solo un grupo
de hipdtesis que deben
ser validadas, a través
de experimentos. Si en
ese proceso varias de tus

N hipdtesis son rechazadas,
Con cada decision que tomas o -
vas dando forma a tu modelo que “pivotear”. Un pivot

i es un cambio sustantivo
de negocios. en tu Producto Minimo

Alternativas Viable, propuesta de valor,
segmento de clientes u otro
componente importante

de tu modelo de negocios.
Es un cambio de rumbo

en el desarrollo de tu
emprendimiento, por lo que
te recomendamos ser muy
cuidadoso en el proceso de
validacién, antes de tomar la
decision de pivotear.

PRESENTE

@ Decisiones

Fuente: Adaptacion de concepto de Backcasting, Robinson, 1982.
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5 2 ELEMENTOS DE TU MODELO DE NEGOCIOS

Desarrollar un modelo de negocios
implica hacer elecciones sobre una

amplia gama de elementos. Para que e incluso permite vender

articulos, jugar en linea,
intercambiar mensajes,

estas decisiones sean acertadas y

no se transformen en errores de alto  entre otras acciones. Nokia,
costo, deben ser testeadas y validadas. por suparte, comenzé

tus actividades iniciales y en el debe
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Este proceso es fundamental para ¢omo unaempresa forestal
y debido a las necesidades

n _ de su operacion desarrolld
participar todo tu equipo. tecnologia mévil para
la comunicacion,

Validar significa probar que convirtiéndose en uno
la decision que tomaste es  de los lideres a nivel
correcta, y para hacer esto  mundial. Como éstos hay
debes testear, asumiendo muchos casos de grandes
como consecuencia que tu companias que comenzaron
modelo de negocios inicial con un modelo de negocios
sera muy distinto en el muy distinto al actual.
futuro (cuando tu empresa La sobrevivencia de
crezca). Un ejemplo de estas grandes companias
esto es Facebook, que justamente implica estar
comenzé como una web atentos a posibilidades y
gue comparaba el atractivo  oportunidades de ajuste,
de estudiantes de la iteracion e incluso pivoteo
Universidad de Harvard, del modelo de negocios, que
y hoy es un sitio de redes no es otra cosa que innovar
sociales que conecta a las en beneficio del éxito
personas en todo el mundo, sostenible en el tiempo.

ELEMENTOS

DE UN MODELO DE NEGOCIOS

i

Propuesta
de valor

Canales a
través de los
cuales llegaras
aellos

Q

&

|

Modalidad
del flujo de
ingresos

Estructura
de costos

Fuente: “Business Model Generation”, Alexander Osterwalder, 2009, y equipo Jump Chile, 2014.

v

Relacidn con
tus clientes
y/o usuarios

XU
Recursos
necesarios para
desarrollar tu

propuesta de
valor

X Medidas para

mitigar los
impactos negativos
que tu empresa
puede generar, en
términos sociales y
ecoldgicos

Clientes

y/o
usuarios

Actividades que

hacen valiosos
los recursos
que tienes o

gue necesitas
desarrollar

Generacion de

impacto social y
medioambiental

positivo

En Jump Chile hemos trabajado

con el Impact Canvas, que es

una adaptacion del modelo de
Osterwalder, al cual le agregamos
elementos sociales y medioabientales.
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5.3

EXPERIMENTOS:
DEBES OPTAR POR ALGUNOS ELEMENTOS

DE TU MODELO DE NEGOCIOS

El proceso de testeo de hipotesis del
modelo de negocios es similar al que

te presentamos en el capitulo 4, pero
ahora incorporamos el concepto de
experimento. Te recordamos gue debes
priorizar en que orden vas a testear los
elementos de tu modelo de negocios

vy luego establecer una hipétesis para
uno de ellos. Habitualmente se prioriza
la propuesta de valor y el segmento

de clientes. Es fundamental que tus
hipotesis sean medibles y comprobables.

Para probar una hipotesis, es
decir, concluir que es acertada,
debes preparar un experimento
en el cual interactles con tus
potenciales clientes, a través de
un Producto Minimo Viable (PMV)
de tu modelo de negocios (revisa
qué es un PMV en el capitulo 6).
Para que el experimento sea Util
debes establecer a priori ciertas
métricas, a través de un criterio
minimo de éxito que define cual
es el punto de corte para validar
o rechazar una hipotesis.

Ejemplo en el diagrama
de la siguiente pagina
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Es importante que desde las
primeras etapas te relaciones
con los potenciales clientes/
usuarios del producto

0 servicio que quieres
desarrollar. Cuando lo hagas,
concéntrate en escuchar

e intentar comprender, sin
juzgar, el punto de vista y los
sentimientos de quienes estan
frente a ti. Después de salir

a la calle y hablar con tus
potenciales clientes podras
comprobar si tu hipotesis es
valida o si debes rechazarlay
comenzar nuevamente todo el
proceso, con un nuevo supuesto.

Como establecer
buenas hipétesis

Mediante una hipotesis

se quiere probar cierta

idea o teoria respecto a

un fenémeno, que en este
caso esta relacionado con
tu emprendimiento. Al
establecer una hipdtesis
evita caer en tautologias o
supuestos obvios, como: “mi
estrategia en redes sociales
sera exitosa si es social,

de lo contrario fallard” La
formulacion general de una
hipdtesis es “si (hago esto),
entonces (ocurrird esto)”. En
esta redaccion se relaciona
una causa (accion) con una
consecuencia (escenario
futuro proyectado). Por
ejemplo, una buena hipotesis
seria: “si ofrezco mi pagina
web a través de publicidad
pagada en Facebook,
(entonces) el 20% de quienes
hagan click en la publicidad
haran login en mi web".

1
ESTABLECE
UNA
HIPOTESIS

Recuerda elegir
en orden de
prioridad

P Ejemplo:
Siaun grupo de
potenciales clientes que
. declaré confiar en las
: compras online les envio
 una invitaciéon por Email,
¢ ellos entrardn a mi sitio
web para comprar mi
producto.

2
CREAUN
EXPERIMENTO

Recuerda definir
un criterio
minimo de éxito

Ejemplo:
Presenta tu idea a un
grupo de personasy

luego mide cuantos de
ellos hacen login en tu
sitio web. Un criterio
minimo de éxito podria
ser que al menos el
60% de ellos ingresen
después a tu sitio.

l

PROCESO DE VALIDACION

SALALA
CALLE

Escucha atus
clientes para
testear tus
hipétesis

Ejemplo:
Si le presentaste tu
idea a 100 personas
y mas de 60 hicieron
click en ella, entonces tu
hipotesis es verdadera
e internet podria ser
un canal valido para
vender tu producto. Si al
contrario, menos de 60
hicieron click, entonces
la hipdtesis se rechazay
debes volver a plantear
una nueva hipotesis.

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014, basado en el Validation Board, de Trevor Owens.

Testear usando paginas de lanzamiento viral
Antes de lanzar un sitio web con los detalles necesarios para probar tus
supuestos es recomendable utilizar una plataforma de lanzamiento viral.
Con ella podrds testear y validar qué tan atractivo es el mensaje que
estas transmitiendo y al mismo tiempo recopilar una base de correos
electronicos para luego viralizar tu primer sitio. Algunas opciones para
confeccionar paginas de lanzamiento viral son: Launchrock.com, y

Launchsoon.com

DE HIPOTESIS

Sicompruebas que

tu hipdtesis es real la
validas y contindias con
la siguiente.

}?0

Si tu hipétesis no
aprueba el critério
minimo de éxito, la

rechazas y debes volver
a plantear una nueva en

base a los insight que
recogiste de los clientes.
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5.4

LA PLATAFORMA PARA DAR EL SALTO:
TU MODELO DE NEGOCIOS JUMP CHILE
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En el capitulo 3 te contamos gue una buena
idea de negocio surge de la interseccion
entre la pasion, las habilidades vy la
oportunidad de mercado, e incluso las
tendencias sociales y/o tecnologicas; y
luego analizamos como entender 0s
problemas de tu potencial cliente. Ahora te
iInvitamos a complementar todo eso con el
Modelo de Negocios Jump Chile. Con esta
herramienta, gue utiliza como gje central

la propuesta de valor, podras validar tus
supuestos criticos, dandole coherencia a tu
modelo de negocios.

Para crear este modelo recogimos los
elementos centrales que proponen Alexander
Osterwalder en el Business Model Generation
(2009) vy en el Value Proposition Canvas, y
Trevor Owens, en el Validation Board: y los
adaptamos a las necesidades que hemos
detectado y validado en emprendedores
gue se encuentran en etapas iniciales.

Hay muchas herramientas para modelar
Negocios, pero no por eso debes perder el
foco; lo mas importante es que tengas una
idea, la valides y la desarrolles. El objetivo es
gue des el salto y crees una empresa.
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MODELO DE NEGOCIOS JUMP CHILE:

PLATAFORMA DE VALIDACION

Define y fija en el centro tu propuesta
de valor, en base al proceso de empatia
y testeo con tus clientes. Luego
conéectala con los diferentes elementos
de cada nivel de relaciones para validar
tu modelo de negocios.

(0 AMBIENTAL y g

\\'\?PC “¢
v,

ev&s W

X v,
%
PROPUESTA > 2
D E NIVEL DE RELACIONES
VALOR 1

NIVEL DE RELACIONES

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014
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Te recordamos gue un
modelo de negocios es un
conjunto de elementos y
decisiones que definiran
el éxito de una empresa.
Es, como hemos dicho
anteriormente, la forma en
gue una organizacion crea,
desarrolla y captura valor.

Para Jump Chile lo mas
importante es que puedas
validar tu modelo de
negocios. Lo que significa
que en sus inicios este
sera muy diferente al
modelo de negocios que
finalmente logres validar.

MODELO DE NEGOCIOS JUMP CHILE

:COMO FUNCIONA?

PRIMER NIVEL DE RELACIONES
(CIRCULOS 1Y 2)

Te invitamos a comenzar con la

propuesta de valor, que hemos

ubicado en el corazdn del modelo,

y luego relaciones cada elemento Propuesta
con ella. Comienza testeando las de valor
primeras relaciones dentro de tu

modelo de negocios, que son:

SEGUNDO NIVEL DE RELACIONES
(CIRCULO 1 + CIRCULO 2 + CIRCULO 3)

Una vez que definas y testees

las hipotesis sobre cada relacion,

te sugerimos continuar con

los siguientes elementos.

Estos deben interactuar con la Propuesta
propuesta de valor, pero a la de valor
vez deben relacionarse con al

menos uno de los tres elementos

considerados anteriormente

(clientes, ventaja Unica o canales).

Elementos
circulo 2

« Clientes
« Ventaja Unica

* Canales

Elementos
circulo 3

* Recursos y

Elemento capacidades

circulo 2

¢ Impacto ambiental
o social
¢ Ingresos y costos

En la siguiente pagina
comenzaremos definiendo la
propuesta de valor para luego
profundizar como se usa
cada elemento del modelo.
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LA PROPUESTA

:COMO ARTICULAR

LA PROPUESTA DE VALOR?

PROPUESTA

DE
VALOR

La propuesta de valor debe ser el eje
de tu modelo de negocios y en relacion
a ella debes tomar las decisiones

mas criticas. Definimos la propuesta
de valor como aquello que esperas
entregar a un cliente, generando para
él un cierto valor agregado. Es [a razon
por la que alguien estaria dispuesto a
pagar por tu producto o servicio.

La idea inicial con la que
comienzas tu emprendimiento
pasara por un proceso
constante de pivoteos e
iteraciones en que iras
modificando los elementos de
tu modelo de negocios en pro
de generar un modelo rentable
y materializable en el corto y
mediano plazo. No te aferres a
la idea inicial, ya que esta sera
muy diferente una vez que
hayas avanzado en las etapas
de tu proyecto. Lo importante
es conocer muy bien a tus
clientes e ir desarrollando
propuestas en base a sus
necesidades y problemas.

Fuente: “Gear Up: Your Best Idea Ever (In Beta)”, Thomas Kosnik, 2012.
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Paso 1

Crea valor

Para crear valor es necesario
encontrar un punto de dolor

o problema, que sea tan
importante para alguien

gue esté dispuesto a pagar
por su alivio o solucion. Te
recomendamos co-disenar
esta creacion de valor con tus
clientes y/o usuarios. Para eso
debes presentar tu propuesta
a un grupo amplio y variado de
ellos. Recuerda que mientras
mas se enfoque tu proyecto

en el cliente, mayores ventas
podras alcanzar, y que cada
decision que tomes debe estar
alineada con la generacion de
valor al cliente, desde el principio.

[\

Para identificar los puntos de
dolor de tus potenciales clientes
deberas ponerte en sus zapatos,
es decir, empatizar. En el capitulo
4 profundizamos el concepto
de empatia.

¢Como establecer el precio?

Paso 2

Captura el valor

Muchos emprendimientos en
etapas iniciales generan valor
social positivo, pero fallan

en capturar algo de éste, ya
gue no obtienen ganancias.
Por ejemplo, WhatsApp
generaba mucho valor social
sin generar ingresos, y recién
después de varios anos
descubrié como rentabilizar
su modelo. Es fundamental
que logres “capturar” algo
del valor generado a través
del pago por tu producto o
servicio. Adema3s, tu cliente
debe percibir que el valor que
recibe es superior al precio
del producto.

Pensando que tienes un emprendimiento en etapa inicial, te recomendamos
observar qué productos/servicios disponibles en el mercado se parecen al tuyo,
y en base a su precio fijes el tuyo un poco mas alto. Luego, cuando comiences
a vender, te recomendamos entregar a un amplio grupo de personas cupones
de descuento que disminuyan el precio de tu producto/servicio entre un 5%
y un 80%; asi podras ver a qué precio te compran mas. Si dicho precio no se
ajusta a tus costos debes agregar mas valor o reducir los costos de produccién.
Te invitamos a realizar este ejercicio con mas de 300 personas.

Paso 3

Sostén el valor

Para que el valor se sostenga
en el tiempo debes saber

lo importante que es el
producto/servicio para tus
clientes, manteniéndote
siempre cerca de ellos, para
asi descubrir nuevas formas
de agregarles valor. Ademas,
es fundamental entender

el proceso de recompra
(incentivar a tus clientes a
usar/pagar por tu producto en
reiteradas ocasiones) y cuales
podrian ser los productos/
servicios complementarios a tu
propuesta.

Una vez que identifigues las
capacidades fundamentales
gue entregan el valor
propuesto, invierte los recursos
necesarios para renovarlasy
hacerlas sostenibles.

Sostener la relacion
en el tiempo

Para esto es clave que
entiendas que la atencién
postventa es fundamental.
Ademas, es recomendable
gue al principio los fundadores
estén involucrados en

las entrevistas a los
consumidores, para asi ajustar
el producto y/o servicio de
acuerdo a sus necesidades.

Es importante generar una
buena reputacion de la marca,
la que en un principio esta
asociada a la reputacién que
tengan sus fundadores.
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5.5

EL PROCESO DE VALIDACION DE LOS
ELEMENTOS DE TU MODELO DE NEGOCIOS
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Recuerda que el proceso de validacion de
tu modelo de negocios debe comenzar
con los supuestos relacionados con tus
clientes y con la importancia que tiene

para ellos tu propuesta de valor. Es
fundamental gue tambien valides los
canales mediante los cuales llegaras
a esos clientes y como sera la relacion
entre ustedes. Ademas, debes analizar
cual es la ventaja que hace que tu
producto/servicio sea Unico vy dificil de
coplar. A todo lo anterior se le llama
primer nivel de relaciones.

Para demostrar gue tu modelo de negocios
es coherente debes confirmar gue todas
tus decisiones han sido tormadas en base
a la propuesta de valor, por o que nada

ha sido definido por azar. Para poner

a prueba tu modelo de negocios traza

una linea desde afuera hacia el centro

del circulo, y a medida que pases por las
distintas secciones explica las relaciones
entre ellas y las que sostiene cada una con
la propuesta de valor,

Busca dar coherencia a la relacion
de los clientes, la ventaja unica y los
canales, con la propuesta de valor de

tu emprendimiento.

RELACION 1:

Recuerda que el valor agregado
de tu propuesta debe ser
percibido por el cliente/usuario,
no basta solo con que tu definas
que existe. Para cumplir esto
debes reflexionar sobre cémo

tu propuesta genera ganancias
para tu cliente, las cuales pueden
ser emocionales, financieras,
sociales o funcionales. Ademas,
tienes que analizar de qué
manera tu propuesta de valor
alivia ciertos puntos de dolor,
eliminando riesgos, emociones
negativas o costos innecesarios.
Para lograr esto es fundamental
que comprendas bien cual es el
verdadero problema de tu cliente
(revisa el capitulo 4) y cuéles son
las caracteristicas que tiene tu
producto o servicio, relacionando
ambos elementos entre si.

Para establecer esta relacién

debes definir:

1 Los dolores o problemas de tu
cliente.

2 La(s) causa(s) de estos dolores.

3 Una propuesta de solucién a
estos dolores.

PROPUESTA DE VALOR + CLIENTES

Cuando tengas esta propuesta
de solucién a sus dolores
preséntala a tus potenciales
clientes para recibir feedback,
asi sabras si vas en el camino
correcto o si debes modificar tu
propuesta de valor. Por otro lado,

te recomendamos desarrollar

un Producto Minimo Viable (ver
capitulo 6) con el que puedas

validar tu solucién. Para esto te
proponemos hacer un listado de las
caracteristicas que tiene esta posible
solucién y especificar como cada una
de ellas se hace cargo de los dolores
y crea beneficios para los clientes.

[\/|
VP Canvas

Una herramienta que te puede
ayudar a entender la relacion
entre tu cliente y tu propuesta

de valor es el Value Proposition
Canvas (VP Canvas). Puedes
encontrar mas informacion en el
blog de Alex Osterwalder:
http://bit.ly/1d0OF809

PRIMER NIVEL

DE RELACIONES

PROPUESTA
DE

VALOR

M

B2Bv/s B2C

Una cosa es crear una propuesta
de valory otra es hacerla atractiva
para tu cliente, quien puede ser
un consumidor final (business to
customer —B2C-) u otro negocio
(business to business- B2B-). Si
€s una persona, tal como vimos
en el capitulo 4, debes considerar
los sentimientos, puntos de dolor
y deseos de ella. Si es otro negocio
(0 grupo de personas), debes
considerar métricas objetivas

de generacion de valor,como la
disminucion de costos 0 aumento
de ingresos, y/o problemas
manifiestos o latentes.

Cuando tu modelo es B2B

debes preocuparte de atender

las necesidades o dolores de la
organizacion, entendida como un
grupo de personas, area, division o
clientes de esa organizacion.
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PRIMER NIVEL

DE RELACIONES

PROPUESTA DE VALOR + VENTAJA UNICA

Las hipdtesis sobre tu propuesta

de valor deben permitirte tener una
ventaja sobre otras empresas, de
manera que tus clientes perciban
que eres diferente. Esto significa

gue tu hipétesis debe ser capaz de
generar una ventaja competitiva. Los
recursos de una buena ventaja son:

« Conocimiento profundo sobre
cierta tecnologia o proceso.

* Reputacion como emprendedor
exitoso y serio.

« Activos o recursos inaccesibles
para otros.

* Producto o servicio de calidad
superior.

* Precio mas barato a consecuencia
de menores costos, mejor
rendimiento, impacto social,
rapidez de entrega y/o cercania
con el cliente.

Estas ventajas pueden encontrarse
en los recursos fisicos o en las
habilidades de tu equipo (recursos

Una herramienta que te
puede servir para evaluar
la relacién de tu ventaja
Unica con la propuesta de
valor es el analisis VRIO:
http://bit.ly/ 1nDRTGi
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intelectuales, capacidad de gestidn
y/0 administracion). Si no tienes
algun recurso fundamental ni
distintivo debes desarrollarlo
internamente o adquirirlo.

Una buena técnica para evaluar si
la ventaja de tu emprendimiento
puede ser sostenida en el tiempo
en base a la propuesta de valor, es
testearla de acuerdo a las siguientes
dos preguntas:

1 ¢Qué tan excepcional es la ventaja
gue posees?
2 ;Qué tanimitable es dicha ventaja?

La primera pregunta busca indagar
si es que otras empresas similares
a la tuya poseen la diferencia

que declaras tener. Esto sera
evaluado por el cliente al momento
de comparar opciones en el
mercado. Por otra parte, la segunda
interrogante se refiere al grado

de imitacién que puede tener tu
ventaja y cuanto le puede costar a tu
potencial competencia copiarla.

\'d

Revisa este articulo sobre ventaja competitiva:
http://bit.ly/ 1tvYpSW

PROPUESTA
DE
VALOR

¢Coémo validar tu ventaja
unica para una tecnologia
nueva o un NUevo proceso
productivo?

Considerando que debes probar
gue tu ventaja efectivamente

es Unica, si consiste en una
nueva tecnologia o proceso
productivo, deberas demostrar
gue funciona correctamente.

Tu objetivo debe ser transformar
es0s conocimientos en productos,
utilizando patentes, certificaciones
o0 expertos que la validen.

PROPUESTA DE VALOR + CANALES

Un canal se refiere a la forma

en que distribuyes tu producto/
servicio, para que llegue al cliente
de manera eficiente. Existen
distintos tipos de canales, pero en
Jump Chile queremos enfocarnos

en cémo llegas a tus primeros
clientes. Para esto considera como
ejemplos de canales: una pagina

en Facebook; la venta directg;

un stand en una feria; dejar tus
productos en concesién en una
tienda; conseguir reuniones en
empresas con personas que tomen
decisiones importantes; enfocarte en
los agentes de ventas; y utilizar el tan
conocido “boca a boca’, entre otros.

Para validar un canal te invitamos
a generar experimentos a partir de
las caracteristicas de tus clientes.
Por ejemplo, si a tu cliente le gustan
las actividades al aire libre, podrias
validar como canal la instalacion de
un stand en una feria. Si al contrario,
es una persona mas tecnoldgica, es
preferible que uses redes sociales o
una landing page.

PROPUESTA
DE
VALOR

PRIMER NIVEL

DE RELACIONES

“Zero Moment of Truth”

Al momento de disenar los
canales de distribucion de tu
producto/servicio, puedes usar
el concepto “Zero Moment of
Truth” que propone Google.
Laidea es que pienses en un
canal adecuado, dependiendo
del momento de la compra en
que se encuentre tu cliente. Se
distinguen cuatro instantes en el
proceso de decision de compra:

1 Estimulo que debes provocar
para llamar la atencion de tu
potencial cliente.

2 Busqueda de informacién
(momento cero de la verdad).

3 Compra del producto/servicio
(primer momento de la verdad).

4 Experimentar el producto/
servicio (segundo momento de
la verdad)

Usando esta herramienta podras
concluir, por ejemplo, que un

canal adecuado para provocar un
estimulo seria viralizar un video

en YouTube; o utilizar SEM (Search
Engine Marketing), es decir, pagarle
a un buscador como Google o Bing,
para que aparezcas como resultado
prioritario en la busqueda de
conceptos relacionados.
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SEGUNDO NIVEL

DE RELACIONES

RELACION 1:
PROPUESTA DE VALOR + ELEMENTO DEL SEGUNDO CiRCULO + RECURSOS Y CAPACIDADES

Los recursos y capacidades son

los ingredientes que deben existir

en tu modelo de negocios para

gue sea sostenible en el tiempo

y la propuesta de valor se pueda
materializar. Algunos recursos
pueden ser econdmicos, intelectuales
y/0 socios estratégicos. Por su parte,
las capacidades nos hablan de cuanto
puedes exigirles a dichos recursos. Por
ejemplo, si tu negocio ofrece poleras
estampadas, un recurso critico es la
maquina para hacer estampados, y
las capacidades tienen que ver con

la cantidad de poleras que puedes
hacer por hora, y con la habilidad de la
persona que opera la maquina.
Algunos recursos se pueden adquirir,
por ejemplo, si tu proyecto requiere
un insumo clave, unico y especifico,
serfa una buena alternativa aliarte
con un proveedor para abaratar

APUESTAS POTENCIALES PARA

los costos y asi tener una mayor
cantidad de materia prima y ventaja
sobre tu competencia.

Revisa los siguentes ejemplos

PROPUESTA DE VALOR +
CANALES + RECURSOS Y CAPACIDADES

Si definiste que el canal para llegar a
tus clientes es la web o venta fisica,
entonces deberias considerar la idea
de sumar a una persona a cargo del
area de ventas y marketing para que
trabaje en esto.

PROPUESTA

L/ 5
SCURSDS Y cmn\c\ﬂ““g

SOCIO PUEDE DAR

PONER EN LA SOCIEDAD

TECNOLOGIA
(producto, plataforma y tecnologias del proceso)

RECURSOS
(dinero, tiempo, talento y conocimiento)

RELACIONES
(con clientes, canales, inversionistas, gobierno)

REPUTACION
(visibilidad, credibilidad, valor de marca)

COMPETENCIA CLAVE
(capacidades criticas para la ejecucion)

QUIMICA ENTRE PERSONAS CLAVE
(cultura, caracter, personalidades, valores)

VISION Y ESTRATEGIA DE LA COMPANIA
(propdsito, misién, valores)
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PROPUESTA DE VALOR +
VENTAJA UNICA +
RECURSOS Y CAPACIDADES

Supongamos que tienes una tecnologia
que quieres transformar en ventaja
Unica, peroaun no logras transformarla
enun producto. Entonces, deberias
validar la necesidad deincorporar un
disenador en el equipo.

PROPUESTA

Dar/Recibir

Te sugerimos hacer el siguiente ejercicio
para decidir si sumar o no un nuevo
integrante/socio clave a tu equipo.
Elige a uno de tus potenciales socios y,
pensandoen él preguntate ;qué crees que
pueda dary recibir por trabajar contigo?

SOCIO PUEDE RECIBIR

En esta sequnda etapa o nivel se relaciona
la propuesta de valor con elementos del
segundo y tercer circulo, con el objetivo

de definir hacia donde debes enfocar tus
esfuerzos para dar el siguiente salto en tu
emprendimiento. En este punto son muy
importantes las personas, las alianzas y
las redes de contacto.

(como tierras, rios o mares).

Un impacto medioambiental
positivo puede ser la promocidn
de la reforestacién como fin
ultimo de tu emprendimiento,

o la mitigacion de la huella

de carbono generada por la
operacion de tu empresa.

Revisa los siguentes ejemplos

El impacto, ya sea social o
medioambiental, se refiere

a externalidades positivas o
negativas que puede generar tu
emprendimiento. En Jump Chile
creemos que todo proyecto debe
estar atento a estos elementos
para poder desarrollar de

mejor manera su propuesta

de valory, con ello, crear un
emprendimiento sostenible en el
tiempo.

Elimpacto social es el efecto Si el proceso productivo de tu startup
netg gue generan las actividades genera un bajo impacto negativo
realizadas en tu startup sgbre Una  en el medioambiente, tendrés que
persona o comunidad. Un impacto  cerificarlo con las autoridades

PROPUESTA DE VALOR + ELEMENTO DEL SEGUNDO CIiRCULO + IMPACTO

SEGUNDO NIVEL

DE RELACIONES

Situs clientes valoran el comercio
justo, cuando desarrolles una
solucion, tu propuesta de valor debe
considerar ciertos elementos, como
buenas practicas laborales. Dadas
las preferencias actuales de los
consumidores, hay una disposicion a
pagar mas por productos o servicios
desarrollados bajo estas condiciones,
gue generan aun mas atractivo para
tu propuesta de valor.

social positivo puede ser la
generacién de puestos de trabajo
o las mejoras en las condiciones
laborales. Si tu emprendimiento
tiene como propdsito generar
valor social, puedes plantear
estos impactos como el fin de tu
empresa, convirtiéndola en un
emprendimiento social.

El impacto medioambiental,
por su parte, es el efecto neto
que generan las actividades
efectuadas en tu startup

sobre el medioambiente,
considerando seres animales,
vegetales y recursos naturales

competentes. Asi,con el sello o
documento que te entreguen estaras
validando esta ventaja Unica, que te
diferenciara de la competencia y serd
atractiva para tus clientes/usuarios.

PROPUESTA
DE
VALOR

Mp ARV
PROPUESTA ACTo s0C

DE
VALOR

VeNTa s p ONCP
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SEGUNDO NIVEL

DE RELACIONES

Durante las etapas iniciales de la
creacion de tu empresa es critico
evaluar, por un lado, cémo ingresara
el dinero para que ésta sea sostenible
en el tiempo; y por otro, cual es la
estructura de costos fijos y variables
gue sostendran la propuesta de valor
gue estas generando. Para hacer esto
te recomendamos tener en cuenta que
lo mas probable es que los ingresos
iniciales sean muy inferiores a los
costos. No te preocupes porque esto
es normal, e incluso se denomina
“valle de la muerte”, es decir, es una
etapa en la cual el emprendimiento
muestra un flujo de caja negativo y en
la que generalmente se financia con
ahorros, capital semilla o con recursos
provenientes de algunas de las 4 Fs
(Family, Friends, Fools & Founders).

Revisa los siguentes ejemplos
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PROPUESTA DE VALOR + ELEMENTO DEL SEGUNDO CiRCULO + INGRESOS / COSTOS

La ventaja Unica puede aumentar
la disposicion de pago de tus
potenciales clientes. Por ejemplo,

si estas haciendo calcetines con
cobre y tu emprendimiento posee
la patente de una tecnologia que
permite la fijacion del cobre al hilo,
seguramente tu producto deberia
estar a la venta a un precio mayor
gue la competencia. Esto reforzara tu
propuesta de valor que, en este caso
podria ser: “entregar los calcetines de
cobre mas duraderos a tus clientes”.

PROPUESTA
DE
VALOR

Normalmente los canales
representan una parte significativa
de los costos de un producto, por lo
que es preferible utilizar aquellos
que agrupen productos (como
transporte en camiones o bugues) y
que reduzcan, por ejemplo, el costo
de traslado. En la medida en que tus
costos sean menores, mejor podras
sostener en el tiempo una propuesta
de valor que ofrezca los precios mas
bajos del mercado. Un ejemplo de
ello son las cadenas de retail.

PROPUESTA

& S
STRUCTyRA pE COS™°

Te invitamos a disenar junto a tu
equipo, el modelo de negocios de tu
emprendimiento e Ir testeando sus
diferentes elementos en base a los

niveles de relaciones que planteamos.
Utilizar el esquema en el orden
propuesto te ayudara a no perder el foco
durante el testeo, asi todas las piezas de
tu modelo apuntaran hacia una misma
direccion: tu propuesta de valor.

Recuerda gue un modelo de negocios
validado disminuye la probabilidad
de fallo, ya que contiene hipotesis
gue previamente confirmaste con tus
clientes, por lo que ya no es "lo que tU
crees de tu proyecto’, sino "lo que el
cliente cree y quiere’.

Si quieres conocer otras
herramientas para disenar un
modelo de negocios puedes
revisar el Anexo 1 al final de este
libro, donde comparamos los
principales Canvas (lienzos) que
usamos en Jump Chile.
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WEBDOX

Webdox, uno de los ganadores de Jump Chile 2012, es un ejemplo
de éxito al desarrollar y usar un PMV para validar las hipotesis
mas importantes de su propuesta de valor. José Manuel Jimenez,
fundador de este emprendimiento, estaba un dia en su oficina de
abogados y se dio cuenta de o ineficiente que era el sistema
que usaban para gestionar los documentos legales. Cada vez
que necesitaban realizar una gestion que involucraba algun
escrito, primero debian buscar el papel correcto entre todos
los archivadores; luego sacarlo, escanearlo, regresarlo
al archivador vy recien en ese momento podian realizar
la gestion. ;Parece ineficiente? Lo era, pero donde hay
ineficiencias hay oportunidades.

Jose vio esta oportunidad e imagino un sistema de clasificacion
y gestion de documentos legales 100% online y automatico, que
resolvia este problema en cualquier empresa. Sabla que primero
debia comprobar la hipotesis mas importante: “si ofrezco un
sistema para hacer mas eficiente la gestion de documentos
legales, ;jalguien estaria dispuesto a pagar por el?” Con esa
pregunta en mente desarrollo su PMV. De esta manera clasifico
y digitalizo, uno a uno, los documentos legales de la empresa en
que trabajaba. En sus palabras: "a este cliente le digitalizamos,
mas bien rusticamente, todos los documentos legales’

Asi, Invirtiendo muy poco tiempo y recursos, el nuevo sistema
resulto ser mejor que el actual, y el cliente mostro disposicion a
pagar. Mejor aun, la clasificacion inicial fue la base de una de las
principales ventajas competitivas de Webdox, ya que ningun otro
proveedor en el mercado entregaba ese servicio.
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61 ;QUE ES UN PRODUCTO MiNIMO VIABLE?

Este capitulo representa el corazon de

la metodologia que proponemos en
Jump Chile. Si tienes en mente un nuevo
producto/servicio, gue esta en sintonia
con tus motivaciones y habilidades y

ya has validado y has creado clientes
con los recursos que dispones, lo mas
probable es que en tres anos tendras

tu propio negocio. Mientras tanto, veras
cOMoO tus amigos sequiran empleados de
9:00 a 18:00 horas.

Nos encanta que suenes y que lo hagas
en grande, pero te decimos: primero
piensa, prueba, falla y aprende. Antes
de dedicar demasiado tiempo, recursos
0 esfuerzo a la ejecucion de tu idea,
prueba y aprende sobre los riesgos mas
importantes que tiene tu propuesta de
valor. ;Como hacerlo? Con un PMV.

@ Revisa este video interactivo sobre el PMV: http://bit.ly/ Tmej8S0
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La mayoria de las personas no
esta dispuesta a invertir dinero,
tiempo o esfuerzo, para luego
frustrarse porgue no logra sus
objetivos. No es raro escuchar
gue algunos emprendedores
fracasan, aun cuando llevan
muchos anos invirtiendo
dinero, tiempo y esfuerzo en
suidea. Si eres uno de ellos
estamos seguros de que te
gustaria saber como evitar lo
mas posible esa pérdida. En
este capitulo te explicaremos
cémoy para qué desarrollar un
Producto Minimo Viable.

Un Producto Minimo Viable es un
experimento o prototipo gue maximiza el
aprendizaje sobre los principales riesgos
o incertidumbres de tu negocio, al minimo
costo, en tiempo, recursos y/o esfuerzos.

El origen del PMV.como concepto y
practica, se encuentra en la observacion
empirica gue hizo Steve Blank, luego Eric
Ries, en Silicon Valley. Ellos constataron
que se desperdiciaban muchos recursos
en ideas que no tendrian exito. Asi, crearon
el PMV como una manera de evitar la
perdida de recursos, tiempo y energia en
emprendimientos que no tienen futuro.

Sibien ya mencionamos los
cuatros riesgos de un nuevo
emprendimiento (mercado,
invencidn, propiedad intelectual
y equipo), en este capitulo
detallaremos los dos primeros.

Si quieres aprender por qué se
desperdiciaban tantos recursos
y como se gestod el concepto PMV,
lee este post del blog de Steve
Blank: http://bit.ly/1s5Vé1R

Riesgo de Mercado

PMV para emprendimientos con

PRODUCTO MINIMO VIABLE

PMV para
emprendimientos con
Riesgo Tecnolégico

El riesgo tecnoldégico implica
que existe incertidumbre

con respecto a la posibilidad
técnica y econémica para
producir tu producto o
servicio. Por ejemplo, si
quieres ofrecer una cura

para el cancer, seguramente
tendras mucha demanda, pero
nada garantizara que podras
desarrollarla, independiente

de los recursos tecnoldgicos
que dispongas. Ante este tipo
de riesgo, debes intentar
aprender, a través de tu PMV, si
es que la parte mas incierta de
la tecnologia funcionara.

Rara vez es posible eliminar

este riesgo, pero si es posible
minimizarlo con investigacion,
desarrollo y prototipos. Si lo haces
temprano ganaras confianza para
seguir desarrollando tu idea y
eventualmente convencer a un
equipo, inversionistas y/o clientes.

Steve Blank distingue el riesgo tecnoldgico del riesgo de mercado. Este

ultimo significa que existe incertidumbre respecto a la demanday a la
disposicion a pagar lo suficiente por tu producto/servicio en el mercado.
Piensa, por ejemplo, en la peluqueria a domicilio. Es un servicio que se
podria ofrecer, pero ;existe demanda y disposicion a pagar por él? Con tu

PMV debes responder a estas preguntas:

« ;Tu potencial cliente cree que tu propuesta de valor (producto/
servicio) soluciona su problema/necesidad?
« /Tu cliente estaria dispuesto a pagar si obtuviese esa propuesta de valor?
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CON UN PRODUCTO
MINIMO VIABLE

6.2 63
¢COMO EJEMPLOS
DESARROLLAR DE PMV
TU PMV?

Wi

¢{COMO DESARROLLAR EL TUYO?

Saber cual es el PMV adecuado para

tu negocio y desarrollarlo son dos
problemas muy comunes para casi todos
los emprendedores. Un PMV no es una
primera version barata, reducida o menos
desarrollada de tu idea de producto final.

. Por que? Porque si estas desarrollando una
idea muy compleja, aun la primera version te
puede demandar muchos recursos.

.Y sl no los consigues? Lee este capitulo para
descubrir lo que es un PMV'y como debes
llevarlo a cabo.
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Ya sabes qué es un PMV.
Ahora viene lo dificil,
hacerlo. Tal vez estés

pensando que simplemente
tienes que hacer la version
minima viable de tu
producto/servicio. Pero luego
te preguntas ;Qué pasa si

no tengo una idea clara de

mi producto/servicio? O

peor aun jqueé ocurriria si
aun cuando lo hagas con un
décimo de las caracteristicas
gue deberia tener, resulta
ser demasiado costoso, y
ademas no funciona? Si
estas cuestionandote esto
significa que olvidaste algo.
Recuerda, el PMV no se
trata sobre el producto o
servicio final, sino que es un
experimento con respecto a

tu propuesta de valor.

Si aun te sientes perdido,

no te preocupes. Veras que
buscando responder las
preguntas adecuadas, sumado
a algunas ideas sobre qué han
hecho otros emprendedores

y a tu creatividad e ingenio de
tu equipo, tendras tu PMV'y
aprenderas mucho sobre tu
oportunidad.

Preguntate, ;Paso lo que tu esperabas?,
sila respuesta es no, ;que paso 'y cOmo
puedes usar esa informacion para dar el
siguiente paso?

Para lograr el resultado esperado debes
preguntarte cuales son las hipotesis
mMas riesgosas que probaras con tu PMV,
ya sean de mercado o tecnologicas. Por
ejemplo, si el riesgo es principalmente de
mercado, las hipotesis mas importantes
son: (1) si es que existen clientes
dispuestos a pagar por tu propuesta de
valor, y luego (2) si es que la disposicién a

pagar de esos clientes permite construir un

negocio sostenible.

En el capitulo anterior te entregamos
algunos ejemplos de PMV para riesgo de
invencion o tecnologico y de mercado, pero
ahora te damos ademas una clave: para
identificar las hipotesis a probar preguntate,
icuales son las 3 cosas que mas te
preocupan de tu oportunidad?

CORRECTAS

;Entiendes el concepto del PMVy la
metodologia Jump hasta ahora, pero
te gustaria profundizar y tener una
guia paso a paso para aplicarlos?,
afortunadamente esa guia ya existe

y tiene dos versiones: “The Startup
Owner's Manual’, de Steve Blank,y

“Nail It Then Scale It",de Nathan Furr.
Cada uno tiene su estilo particular, pero
ambos explican cémo transformar una
idea en un negocio validado, utilizando
poCos recursos, realizandolo etapa por
etapa y acotando riesgos.

Revisalos en:
http://www.nailthenscale.com/ y
http://bit.ly/Xi2i03
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Landing page :

Es un sitio web de una

pagina o pantallazo, en el

cual comunicas rapidamente
el valor de tu producto o
servicio. Si llevas gente al sitio
puedes usarla para testear

tu propuesta de valor y hasta
para probar precios. Revisa el
tip "Paginas de Lanzamiento
Viral” en el capitulo 5 del libro.

Ejemplo de landing page como PMV:
http://bit.ly/LnFFKE

-
Crowdfunding 2
Puedes usar estas redes online
de financiamiento de proyectos
como plataformas de “pre-
ordenes de compra”. En ellas
puedes validar el atractivo de tu
propuesta de valor y al mismo

Video ﬂ

Es ideal para mostrar aquellas
ideas que son dificiles de transmitir
con palabras. Con un video de tu
prototipo la gente se podrad hacer
una idea de como funcionaria tu
producto/servicio.

tiempo conseguir financiamiento.
El crowdfunding es ideal para
productos fisicos. El resultado @
clave que debes obtener con
tu PMV es evidencia medible y
aprendizaje validado.

Mira aqui de qué manera Dropbox probé su
idea con un video: http://bit.ly/1knEbrQ

Puedes revisar estas plataformas de crowdfunding internacionales:
kickstarter.com, indiegogo.com; y estas nacionales: idea.me, broota.com,
http://www.inittia.cl/website/, www.prochile.gob.cl/planc/

:QUE HAN HECHO LOS OTROS?
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PMV “Manual”

Es un PMV que se parece al producto real final, pero que funciona de
forma manual. Lo importante es que tenga un diseno y entregue una
propuesta de valor similar al producto final, aungue aquel aiin no esté
listo. Te recomendamos hacer casi todo de manera “manual’, es decir,
gue en tu rol de fundador, realices todo fisicamente tu. Para ver un
ejemplo lee el caso “Zappos” en la siguiente seccion de este capitulo.

PMV “Conserje”

Es un PMV similar al anterior, porque empiezas con un servicio manual,
pero ademas debe contemplar exactamente los mismos pasos para
entregar la propuesta de valor que considera el producto final. Aqui el
diseno no importa y la propuesta de valor puede mejorar con el tiempo y
con el feedback que te aporten los usuarios con quienes testees tu PMV. Lee
el ejemplo “Food on the Table", en la siguiente seccién de este capitulo.

6.0 6.1 6.2 63

EXPERIMENTAR (QUE ES UN PMV? ¢COMO EJEMPLOS
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MINIMO VIABLE TU PMV?

6.3

EJEMPLOS DE PMV

;Necesitas inspiracion”?

En esta seccion te presentaremos

tres casos de como emprendedores
consolidados o en vias de hacerlo

pudieron probar algunos de los aspectos
mas criticos de su negocio, a traves de

sus PMVs. Tambien te mostraremos

como algunos ganadores de Jump Chile
desarrollaron los suyos. Seguramente te
sorprendera su ingenio y creatividad, y
veras que el PMV no es algo accesorio, sino
que es un elemento esencial de la aventura
de emprender, ya que con recursos
limitados ellos pudieron avanzar en el
desarrollo de sus negocios.

Desarrollar tu PMV es un desafio
gue solo sera satisfactorio
si validas positivamente tu

oportunidad. De todas formas

te serd muy Util sino lo logras,
porgue habras aprendidoy
ahorrado mucho tiempoy
recursos, y ademas te permitira
mejorar “tu salto” la proxima vez
gue lointentes.

Por otro lado, puede ocurrir
gue finalmente pruebes que
tu oportunidad no era tan
buena; sin embargo, esto
podria significar una puerta
que se cierra, para abrir una
ventana con una nuevay
mejor oportunidad. No debes
enamorarte de la idea ni
prototipo inicial, porque lo
mas probable es que ella
cambiara con el tiempo y con
las sucesivas validaciones.
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DE PMVs

Algramo

www.algramo.cl Tﬂ

DIZA

www.dizashoes.com E

Boleta verde

www.boletaverde.com @

EKAIA

[

Para validar la necesidad de sus clientes, este equipo construyé maquinas
dispensadoras con cartén, como PMV. Al mostrarselas a los almaceneros
de diferentes comunas, recibieron el feedback que les permitié validar y
luego fabricar la primera versién oficial de las maquinas.

Esta plataforma que permite crear zapatos personalizados con modelos
virtuales, comenzd sus ventas a través de su pagina de Facebook. En

ella las clientas podian elegir cada elemento del zapato basadas en fotos
simples, gue con el tiempo se transformaron en un catalogo. Tiempo
después pudieron aprovechar ese material para crear su sitio web oficial.

Para validar el interés de los clientes por su sistema de boletas
electrénicas, los integrantes de este equipo trabajaron como cajeros de
una tienda. Su PMV consistié en ofrecer a los clientes de esos locales
la opcién de revisar la boleta en internet sin recibirla en papel.

La tecnologia que permite obtener energia de las plantas a través de un
bio-circuito es el resultado de un proceso de investigacion. Para validar este
producto el equipo EKAIA desarrollé un prototipo casero con un macetero
y circuitos que lograban encender una lampara. Este primer PMV resultd
ser fundamental para todo el proceso de validacion, ya que les permitid
transformar ese prototipo en un producto que ahora intentan vender.

https://www.facebook.com/EnergiaAmigable
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CONSTRUIRLO MEDIRLO

PMV

PENSARLO

¢Como hacer experimentos
con mi PMV?

-

Define el objetivo de tu PMV:
estoimplica tener clara la razon
por la cual estas haciendo tu
prototipo. Preguntate si es para
validar una tecnologia, buscar
clientes, validar usuarios y/o
para otro fin.

2 Disena el experimento:
define cudles son los elementos
necesarios, en qué lugar
realizaras el experimento (puede
seren Interet o fisicamente) y
como llegaras a los usuarios.

3 Define criterios de éxito:
es muy importante que definas
criterios de éxito reales para que
puedas validar tu objetivo. Ellos
estableceran las metas que
finalmente validan o invalidan tu
modelo de negocios.

4 Sjel resultado es positivo,
puedes seguir testeando otros
elementos del modelode
negocios. Perosiel resultado es
negativo debes revisar las causas
y redefinir tus experimentos, PMV
omodelode negocios.

DE PMVs

Zappos

Quizas hayas escuchado de Zappos, el e-commerce de zapatos

que Amazon compré en 2009, por casi US$1.000 millones. Hubo
un tiempo en que vender zapatos por internet era impensado

para muchos, excepto para su fundador. Para probar su idea no
compré un monton de zapatos ni invirtié en un sitio de e-commerce.
Simplemente fue a las tiendas de zapatos locales y pididé permiso a
los duenos para poder tomarle fotos a sus productos y ponerlos a
la venta en un sitio web normal. Cuando comenzé a vender, él iba a
la tienda, adquiria el zapato, lo enviaba al comprador, manejaba los
pagos y las devoluciones. Todo de forma manual.

WWW.zappos.com

Food on the Table

Sus fundadores intuyeron que planificar comidas y compras semanales, sin
ser repetitivo, era un trabajo duro para muchas personas. Como desarrollar
los algoritmos y datos necesarios tomaria mucho tiempo, fueron a la
tienda local y entrevistaron a los compradores, hasta que encontraron a
una interesada en el servicio. Ella recibi6 el “tratamiento de conserje”. El
CEO, a quien en ese entonces solo le pagaban US$10 por este servicio, la
visitaba cada semana con una lista de compras, recetas seleccionadas y
promociones de la tienda; todo en base a sus preferencias. Claramente
de seguir asi no serfa un negocio, pero obtuvieron el aprendizaje que les
permitié darse cuenta de que necesitaban invertir en un algoritmo de
software que fuese escalable. El servicio alcanzé el millon de clientes en
2012y a la fecha sigue creciendo.

www.foodonthetable.com

Ceres Imaging

Este ejemplo es reciente. Estudiantes universitarios de EEUU tenian una
idea de servicio de datos en tiempo real para agricultores, que involucraba
drones y camaras de alta precision, las cuales pudieran distinguir entre
malezas y cultivos. Querian salir a levantar capital e invertir mucho tiempo
en lo que crefan que era su PMV. Ante esto su mentor les pregunto:

—;Cuales su propuesta de valor?—"Datos en tiempo real’— respondieron ellos.
—;Y no podrian obtenerlos empujando un carrito con la cdmara, para ver si les
pagarian por ellos antes de invertir demasiado en drones y tecnologia?

www.ceresimaging.net
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EL RELATO STORYTELLING COMIENZA CON EL ¢COMO

DETU SALTO Y POR QUE COMUNICARCON
"ATERRIZAJE" UNA PRESENTACION?

KAITEK LABS

Kaitek Labs es una empresa nacida en un laboratorio. Emilia Diaz, Bryon Silva y
Ulises Mayol desarrollaron un biosensor de saxitoxina como elemento principal
de un kit para detectar marea roja, proyecto con el cual se convirtieron en
uno de los ganadores de Jump Chile 2012. Actualmente el objetivo de estos
emprendedores es crear un monitoreo predictivo oceanografico, mediante
sistemas de sensores interconectados, convirtiendose en un referente nacional
e internacional en investigacion, desarrollo e innovacion biotecnologica.

Uno de los mayores méritos de Kaitek Labs es el puente que logré tender entre
el mundo de las ciencias basicas y el empresarial, mediante la creacion de un
relato o storytelling de su startup. Explicar a posibles clientes o inversionistas en
qué consiste su negocio, no ha sido una tarea sencilla, ya que involucra muchos
términos técnicos y procesos cientificos complejos que han debido llevar a un
lenguaje mas simple. Emilia recuerda que “el mayor cambio de narrativa en el
proyectovinodeunareunionque tuve coneldirectorde Austral Capital,en marzo
del 2014. Basicamente destrozd mi resumen ejecutivo oficial, diciendo que a
ningun inversionista le iba a interesar la marea roja. Cuando crefl que estaba
dando la reunién por terminada, a los diez minutos de habernos saludado, dijo
que lo que le fascinaba del proyecto era la tecnologia, y que ese deberia ser
el foco para inversion. Con su ayuda genere otros tres nuevos documentos:
uno explicando el potencial de la tecnologia (para inversionistas), otro para
publico especializado (centros de investigacion), y uno para industria de salud.
Gracias a esta variedad pude ajustar tanto la narrativa como la documentacion
para cualquier interlocutor que me tocara, ya fuera un inversionista, profesor,
mariscador, etcétera”.
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No tengas miedo a que
alguien robe tu idea y
preséntala todas las veces
gue puedas, a la mayor
cantidad de personas
posibles. Emprender es un
proceso largo y complejo,

en el cual solo un 5%

tiene que ver con tu idea
inicial. El otro 95% implica
llevarla a cabo y durante

ese proceso necesitaras
saber “contar” tu proyecto,
de todas las manerasy a
todas las audiencias posibles.
Para entrenarte en esto es
fundamental que no temas

a la copia y estés abierto a
recibir criticas para mejorar,
tanto tu relato como tu proyecto.
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EL RELATO STORYTELLING COMIENZA CON EL ¢COMO

DETU SALTO Y POR QUE COMUNICAR CON
"ATERRIZAJE" UNA PRESENTACION?

STORYTELLING

Dar a conocer tu emprendimiento

al mundo es parte importante del
proceso de validacion de tu modelo

de negocios. Logrando que otros te
conozcan y hablen de ti puedes llegar
a mas clientes (potenciales o reales),
descubrir buenos socios, NUEVOS
trabajadores, e incluso puedes conocer
a un inversionista.

Hacer que otros hablen de tu nueva
empresa no es facil, por eso en este
capitulo te daremos las claves para
preparar un buen relato de tu startup,
poniendo especial énfasis en coOmo
hacer buenas presentaciones y lograr
una comunicacion efectiva.

SUPERFICIE

ACCIONES

PERSONAJES

MOTIVACIONES

VALORES Y CREENCIAS

“LO INVISIBLE"

Fuente: www.quimicavisual.com

“LAS CAPAS DE UNA HISTORIA”

El Storytelling es una técnica
para generar una historia

y narrarla como un relato.
Esto implica transmitir a tu
publico una historia que sea
de su interés y que hasta

el momento no haya sido
contada. Es hacer visible lo
invisible. La storyteller Eva
Snijders define el storytelling
como “el arte de dar sentido
a quiénes somos, de donde
venimos, a donde vamos”.

Para comenzar
te recomendamos identificar el
objeto de tu relato; puede ser

tu emprendimiento, un producto
0 servicio (con su marca) y/o tu
mismo. Por ejemplo, es distinto
el relato acerca del fundador de
Facebook, que la historia como
empresa en si.

Sin embargo, estas historias
deben complementarse y
reforzarse mutuamente.
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PASOS
PARA ARMAR TU RELATO

1

Define la superficie
y las acciones

LLa superficie de la historia

es aquello que conocera a
primera vista el publico que
te escucha. Es la plataforma

o0 el contexto en el cual los
personajes actuan, por lo que
implica ciertas motivaciones.
Por ejemplo, Coca-Cola, tras
realizar varias investigaciones
en su Instituto de la Felicidad,
utiliza como superficie de

su relato de “marca de la
felicidad” ciertos elementos
publicitarios que transmiten
dicho valor, como por ejemplo,
mostrar a personas felices
tomando esta bebida.

Transforma
los cuentos para niios

Un ejercicio que te recomendamos
hacer para que entrenes tu capacidad
de contar un relato, es que re-escribas
la idea principal de uno o varios de los
clasicos infantiles, pensando que en

el fondo quieres transmitir el mensaje
de tu startup. ; Cémo seria la historia
de Blanca Nieves hoy? 0 ;qué es lo
gue la Caperucita Roja descubriria

en el bosque? ;cual seria el bosque?
;jcudl serfa el objeto que podria perder
la Cenicienta?

Pag. 104

2

Crea tus personajes

Para crear una marca o dar a
conocer tu emprendimiento
es necesario que crees
personajes atractivos para
el publico, que transmitan
tus motivaciones, valores y
creencias. No es necesario
gue sean ficticios; en el caso
de las startups es usual ver
como los fundadores se
convierten en los personajes
que el publico esta buscando.
Siguiendo con el ejemplo

de Coca-Cola, es habitual

ver en sus comerciales a
personajes que transmiten
felicidad y que comparten con
otras personas; no muestran
a gente triste ni vestida de
colores opacos, porque los
valores o creencias que la
bebida intenta transmitir

son positivos.

3

Genera sentido de
pertenencia

El sentido de pertenencia,

la empatia y la comodidad
con el relato le permiten a tu
audiencia involucrarse con
tu historia. Son elementos
invisibles, pero fundamentales
y se consiguen incorporando
a tu receptor en el relato a
través de un cierto grado

de familiaridad con los
personajes. Por ejemplo, es
importante que tu audiencia
se proyecte como un
emprendedor propiamente
tal, o que le conmueva de tal
forma tu relato que le genere
lealtad hacia tu marca. En

un comercial de TV Coca-
Cola muestra, por ejemplo,

a personas de distinta edad,
género u ocupacion siendo
felices disfrutando la bebida.
Esto lleva a que el publico se
sienta apelado y se familiarice
con el concepto de felicidad,
pensando “si ellos, que se
parecen a mi, son felices
tomando Coca-Cola, yo
también podria serlo”.

7.0 7.1

7.2 7.3
EL RELATO STORYTELLING COMIENZA CON EL ,COMO
DETU SALTO Y POR QUE COMUNICAR CON
"ATERRIZAJE" UNA PRESENTACION?

7.2

COMIENZA CON EL POR QUE

Tener la habilidad de contar buenas
historias es tan 0 mas importante gue

saber desde dénde comenzar a explicar lo

que estas vendiendo. Saber qué es o que
vendes parece ser algo facil de contar, pero
no siempre o es, ya que muchas veces los
emprendedores no tienen claro por que la
gente compra su producto. Por ejemplo, s
vas a una cafeteria de lujo ;que es lo que
estas comprando? Algunos expertos en
marketing te podrian decir que compras
estatus, mientras que para un aficionado
al cafe simplemente estas adguiriendo

un buen cafe. Lo mismo ocurre con los
emprendimientos. Es muy importante que
en tu relato especifiques cuales son las
razones y motivaciones por las cuales
existe tu startup.

DIAGRAMA

Fuente: Simon Sinek, 2009.

Segun el experto en liderazgo,
Simon Sinek, el relato inspirador
de tu emprendimiento debiese
comenzar explicando por qué
existe y terminar diciendo en
gué consiste. Sinek propone,
en The Golden Circle, comenzar
con el “por qué”, luego contar
el “como” y finalmente, el
“qué”. El autor de esta técnica
afirma gue los seres humanos
tendemos naturalmente a
tomar decisiones por “instinto’,
las cuales se basan en las
motivaciones y emociones

que experimentamos, y no en
aspectos objetivos o tangibles.

Siguiendo ese pensamiento
podemos decir que una
estrategia de marketing exitosa
debiese estar concentrada en
la motivacion (el por qué) que
hay detras de tu producto,
servicio o emprendimiento.
Para convencer a tu audiencia
(potenciales clientes/
usuarios/inversionistas) de
usar, comprar o invertiren lo
gue ofreces, es fundamental
gue primero la sensibilices,
explicandole primero por qué
existe tu startup. Luego puedes
contarle cémo estas llevando

a cabo tu propdsito, y terminar
describiendo qué es lo que ofreces.
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DIAGRAMA
GOLDEN CIRCLE WHY, HOW, WHAT

WHAT

Finalmente, llega el momento
de explicar qué haces, cual

es tu producto/servicio, qué
cualidades tiene y como se
puede adquirir y/o utilizar.

Es importante que las
caracteristicas que menciones
sean coherentes con el “why".

7.0 7.1 7.2 7.3

EL RELATO STORYTELLING COMIENZA CON EL (COMO
DETUSALTOY POR QUE COMUNICAR CON |
“ATERRIZAJE" UNA PRESENTACION?

7 3 ¢COMO COMUNICAR
- CON UNA PRESENTACION?

Después de revisar cOmo generar un
relato paso a paso te ensenaremos
algunas técnicas para preparar

Un error tipico que hernos buenas presentaciones, tanto en

visto en quienes exponen términos graficos como en contenido.
ante un p?P“COve%SLAefcasa Por otro lado, te explicaremos la
preparacion previa. Antes : : .

de exponer debes ensayar importancia de entender y empatizar
unay otra vez, e incluso con las distintas audiencias a las
puedes grabarte haciendo la que te podrias enfrentar (amigos,

presentacion, paraasiobservar  ~|jentes. inversionistas, etc.), teniendo

los errores que cometes. -

en cuenta que tu presentacion debe
Ensaya hasta que tu variar segun el tipo de publico.
presentacion sea natural Ademas, te daremos algunos tips

y fluida, sin que tengas la
necesidad de aprender de
memoria los parrafos, sino

que teniendo en mente las En este capitulo reforzaremos lo
ldeas principales. £n una que aprendiste anteriormente. Es
presentacion es fundamental fund tal ¢ f

gue manejes tu proyecto al undamentat que tengas en.r/nen € que
revésy al derecho, ya que eso pdra hacer una presentamon efectiva
te permitira enfrentar cualquier  depes tener un alto sentido de empatia

g‘gﬂ;gfgfe[Tupnzot)vfjgfuo y saber ponerte en los zapatos del otro.

discurso en caso de olvidar algo.

para cuando estés en el escenario.

Te recommendamos que cuando
comiences a preparar tu
exposicion traces una linea

de tiempo con la historia que
quieres contar, y dibujes un
esquema con la informacion
gue deseas transmitir.

{t
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EL ARTE DE PRESENTAR EL ARTE DE PRESENTAR Il

1 CONOCE A TU AUDIENCIA Y EMPATIZA CON ELLA 2 PREPARA LA PRESENTACION
>4

Al disenar tu presentacion recuerda no
usar mucho texto, ya que este recurso

solo debe ser un apoyo a tu relato oral.
Tu audiencia esta ahi para escuchar lo Formatos de exposicién

Herramientas para
construir historias

Para generar una historia
puedes crear micro sitios
especialmente disenados para
destacar ciertas caracteristicas
de tu producto/servicio. Ademas,
te recomendamos tener un

blog, micro blog o bien Twitter
para que transmitas el perfil de

No olvides gue presentaras tu proyecto a
distintas audiencias, por lo que deberas
adecuar tu discurso a cada una de ellas.
Por ejemplo, frente a un inversionista

deberias enfocarte en explicar las
posibles ganancias que podria obtener,
0 encantarlo con las habilidades de tu
equipo, para que confie en ustedes.
Situ publico es un potencial cliente, es
importante que lo convenzas de que

tu producto ofrece una solucion real y
efectiva a su(s) necesidad(es).

Charles, aka Chuck’ Eesley,
afirma que tus clientes sentiran
que tienen una relacion contigo
solo si se dan cuenta de que
comprendes sus necesidades,
situaciones, vision, limitaciones,
objetivos y metas profesionales.
En el caso de exponer ante

un posible socio deberias
priorizar la explicacion de tu
forma de trabajo, tu vision del
emprendimiento, desarrollo de
clientes, componentes financieros
y legales, y los posibles esquemas
de participacion.

tu empresa. En este contexto

puedes apoyarte en infografias,
graficos, imagenes comparativas
y/o fotos para facilitar al usuario

la lectura de tu historia.
En general debes tener en

cuenta que la web es inmediata
y de facil acceso para un gran

numero de personas, por o
que tus historias deben ser
coherentes y verdaderas.

¢Cuando y a quién
contar una historia?

« Siestas buscando

cofundadores y un primer
equipo de trabajo.

« Silas cosas andan mal, para

asi obtener aprendizajes.

« Y cuando las cosas andan

bien, con el fin de generar una
culturay atraer oportunidades.

« En acciones de marketing.

« En acciones de venta.

« Cuando buscas inversionistas.
« Cuando quieres implementar

acciones de marketing.

« Cuandobuscas establecer

Fuente: “Overcoming Obtacles Through Storytelling”, Charles Eesley (2014)
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alianzas.

que tienes que decir, no para leer un texto

que podria ser aburrido.

Intenta usar suficientes
recursos visuales, como
fotografias, ilustraciones y
videos, que sean coherentes
y complementarios al
contenido que expones.

No insertes imagenes
innecesarias, porque
desviaran la atencion

del publico y crearan
confusiones. También
preocUpate de la calidad de
las imagenes, es decir, que
tengan buena resolucion, que
no lleven una marca de agua
y/0 que no sean demasiado
basicas o simples.

i
10

DIAPOSITIVAS

10/20/30 Rule

Es una técnica para crear una
presentacion efectiva, expuesta
por Guy Kawasaki, en su libro
“The art of the start". Consiste en
gue tu presentacion tenga 10
diapositivas, dure 20 minutos y
use el tamano de fuente 30.

20

MINUTOS

Existen diferentes tipos de
pitch o presentaciones. El
elevator pitch, por ejemplo,
es un formato en el que
tienes 60 segundos (el
tiempo que tardas en usar
el ascensor) para presentar
tu idea a un inversionista

o socio clave. Por otra

parte esta el Jump Pitch,
gue se concentra en la
explicacion de tu proceso
de aprendizaje, es decir,

en como tu idea inicial
evoluciona a un modelo de
negocios, después de testear
distintas hipdtesis mediante
el proceso de validacion.
Estos son solo dos ejemplos,
por lo que te sugerimos
preparar tu relato para 1,
2,5y hasta 10 minutos,
considerando siempre que
debes empatizar con tus
diferentes audiencias.

30

TAMANO LETRA
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EL ARTE DE PRESENTAR
3 PRESENTA

av

Al momento de exponer recuerda
proyectar seguridad y convencer al
publico de que tu idea es buena. Para
esto es importante que uses un lenguaje
sencillo, gue no hables "de memoria’,

y que tus gestos y vestimenta sean
simples, asi no distraeras a tu audiencia.
Respeta el tiempo de los demas, no te
extiendas mas de lo necesario. Mantente
siempre visible, es decir, no te escondas
en el escenario (usando, por ejemplo,
solo una esquina o parandote detras de
un podio) ni tapes tu cara o boca con

las manos. Recuerda que no solo tus
palabras hablan por ti, sino que también
lo hacen tus gestos, ropa y actitud.
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¢Como domar cocodrilos?

Si quieres mas consejos sobre
cdmo prepararte para presentar,
como eliminar el estrés y realizar
presentaciones efectivas, revisa
este video donde la profesora

de Teatro UC, Maureen Boys,
explica las técnicas para “domar
cocodrilos”:

http://bit.ly/ 1ulojV3

Detalles importantes que pueden
hacer de tu presentacion un
discurso efectivo y atractivo

« PreocUpate de captar la atencion
de tu audiencia en los primeros
10 segundos de la presentacion.
Puedes hacer esto abriendo tu
discurso con una buena frase o
historia (teaser). Es fundamental que
despiertes la curiosidad del publico.

« Para que tu audiencia no se aburra
y mantengas su atencién, haz que
participe, por ejemplo preguntando
;A quién no le ha pasado..? ;Sabian

que...? Busca que el publico se
identifique de alguna manera con lo
que estas contando.

« El relato debe tener ritmo; no
debe ser ni muy lento, para no
aburrir, ni muy rapido, para no
confundir. Regula la intensidad de
tu historia, marcando altos y bajos
y destacando hitos importantes,
para asi mantener constantemente
la atencion del publico. Un tipico
“anti-ejemplo” de esto es comenzar
con una buena frase o ganchoy
después seguir contando tu historia
de manera plana y cronoldgica,
es decir, relatando de principio a
fin, sin marcar contrastes ni datos
relevantes, ni invitando a tu publico
a interactuar con el relato. Para no
caer en esto te recomendamos jugar
con elementos atractivos durante las
distintas etapas de tu exposicion.

* No pierdas el objetivo de tu relato.
Preocupate de ser concisoy
directo, en vez de darte vueltas en
un mismo tema.

» Elfinal de una historia es lo
gue generalmente queda en la
memoria de la audiencia. Por eso
te aconsejamos terminar con un
final atractivo, que recuerde las
motivaciones y cualidades claves de
tu propuesta de valor. El objetivo es
que el publico se quede pensando en
lo que acaba de escuchar.

« Si la proyeccion de tu presentacion
Nno se carga o se interrumpe
debes estar preparado para
enfrentar el momento. Puedes
tenerla guardada en otro formato
o soporte, o también improvisar
y continuar naturalmente con
la presentacion, como si nada
hubiese pasado. Pase lo que pase
no te congeles, porque perderas la
atencion y el interés de tu audiencia
y sera muy dificil “reconquistarla”.

« Finalmente, te repetimos:
ensaya, ensayay ensaya. La
presentacion de tu emprendimiento
es tu historia, debes sentirla 'y
transmitirla con naturalidad y
conviceion.

Fuente: “Overcoming Obtacles Through Storytelling”, Charles Eesley, 2014.

CHARLES EESLEY RESUME
ESTOS TIPS EN
5 ELEMENTOS CLAVES:

Gancho
Empieza
con el problema

Suspenso
Pero no tanto

Emocion
Transmite pasion
y entusiasmo

Describe
una situacion
y apela a los sentidos

Objetivo

Llamar a la accién
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3.0

EL CICLO DE VIDA
DE TU STARTUP
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UN EQUIPO

SI bien cada emprendimiento es diferente, entre ellos se
puede distinguir clertas etapas en comun.

Aqui aprenderas cuales son y podras comparar tu
startup con otras experiencias chilenas y extranjeras.

En este capitulo tambien te explicaremos en que
consiste el “ciclo de adopcion de la innovacion’, otro
aspecto comun alos productos y servicios innovadores.
Este ciclo describe como toda oferta innovadora debe
pasar por distintos tipos de clientes, y como justo antes
de consolidarse en el mercado, enfrentan su mayor
desafio. Luego veras que, al igual gue muchas de las
c0sas que valen la pena, emprender toma tiempo vy
esfuerzo y te aseguramos gue no existe el "éxito en un
dia”. Por ultimo, te explicaremos dos de las habilidades
mas importantes que debe tener un emprendedor:
el optimismo-realista y el ingenio.
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ETAPAS DE UNA STARTUP 8 . 2 DEBES CRUZAR EL ABISMO

EL CICLO DE ADOPCION DE LA INNOVACION

a
&Deberia; dar el salto hacia ;m El “C|ClO de Adop(]o/m de [a |ﬂno\/ac|o/n” (adaptado Sin embargo, para alcanzar
emprendimiento global o no? . " . " a la mayoria precozy
Realzaese checlst para e dellibro “Crossing the Chasm’, de Geoffrey Moore, - 3 4ia (0 retrasada). v & tos
para escalar tu negocio. /I 991 >, deSCHbe COMO Una mnnovacion debe escépticos, deberas ajustar
pasar por distintas etapas para ser aceptada tu oferta, presentando una
Antes de dar el salto debes CRITERIOS DE EVALUACIGN  {ESCALA! NO SE £s MEJOR | do. Apl| ta teoria al cicl solucion conveniente =1
hacer una planificacion de tu i ! NO ESCALAR POr elMercado. ApUCamaos esld eoria d CI/C 0 ecte Gltimo deeafio rmuchos
proyecto, aungue en general Oportunidad de Mercado devidade una startup, donde primero estan l0s emprendimientos innovadores
sempre todo es variable. Lo e et cstimon pass innovadoresy “early adopters”. Ambos grupos  fallan, ya que no se adaptan
probable es que no sigas ese plan extranjeros) TR ‘ : i~ [ tacion l
, ninoritarios adoptaran la innovacion solo por su - @1as segmentaciones 0 & (os
detalladamente, pero aun asi hay Necesidades de los clientes , P .. 2 quiebres del mercado.
muchos aspectos comunes a (nuestro segmento objetivo tecnOlOgla y rend|m|ent0.
todos los emprendimientos, y es global por definicién)

uno de los mas relevantes es Vision

su ciclo de vida.

Las primeras cuatro etapas son:

1 Descubrimiento
2 Validacion

3 Creacion

4 Escalamiento

Cada una de estas etapas
tiene distintos propdsitos,
eventos y duracion.

(los lideres quieren construir una
compaiiia global)

Habilidad para ejecutar
(los lideres tienen habilidades
Unicas globales y redes afuera)

Arbitraje
(ventajas de apalancamiento
en otros paises)*

Posicionamiento
estratégico (adelantarse a los
competidores)*

Replicabilidad

DIAGRAMA

CICLO DE ADOPCION DE LA INNOVACION

Lee “Cruzando el Abismo”,

de Geoffry Moore, quien ofrece
uno de los modelos mas
importantes sobre marketing y
adopcién de tecnologia. En este
texto Moore senala que existe un
abismo en la curva de adopcién
que separa a los early adopters
de las mayorias, debido a que
los integrantes de este Ultimo
grupo requieren de adaptadores
tempranos que operen como
referentes para adquirir nuevos
productos y servicios. A pesar de
haber sido escrito en los afos
90's, este libro sigue vigente

(obtener ventajas de escala)* 2.5%3 135% 4% 2% | y ha sido re-introducidlo enla
1 : literatura y metodologia de
Diversificaciéon ! Early Adopters ! Mayoria precoz Mayoria retrasada Escépticos emprendimiento a'g|l. lean y
" ) (Conservadores) I
(buscar mercado enotros . T cgntrado en el usuario-cliente.
< ) ¢ > Sigue este enlace para encontrar

paises para reducir riesgos)
un muy buen resumen en

*Arbitrage, Strategic Positioning, and Replicability are from: “Go Global or No?", Sander, Alison, 2001. espanol: http://bit.ly/1r6P3tt

Fuente: “Gear Up: Your Best Idea Ever (In Beta)", Thomas Kosnik, 2012. Fuente: Adaptado del libro “Crossing the Chasm”, de Geoffrey Moore, 1991.
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UN EQUIPO

NADIE DIJO

QUE SERIA FACIL

Cuando veas que un emprendimiento
tiene exito "de un dia para otro” revisa su
historia. Probablemente descubras que
ese emprendedor (o equipo fundador)
lleva trabajando unos b o 10 anos y
muchas horas a la semana para crear
algo realmente bueno. De hecho, Malcolm
Gladwell, en "Outliers” (2008), comenta que
los grandes innovadores en el arte, ciencia
y tecnologia han trabajado 10.000 horas
para llegar a un desempeno superior gue los
distinga del resto.

Teniendo en cuenta que las empresas

se torman mucho tiempo en hacer “algo
bueno’, flja expectativas ambiciosas, pero
realistas. Asf te sera mas facil superar cada
una de las etapas de tu emprendimiento.
Para esto necesitaras dedicar tiempo v
esfuerzo, ademas de tener algunas actitudes
v habilidades claves que te presentamos a
continuacion.

@

Haz un benchmark a tu
startup usando Startup
Compass

Para evaluar gratis en
gué etapa se encuentra
tu emprendimiento y
coémo se compara con
otros similares en el
mundo, usa Startup
Compass, en https://
www.compass.co/
Ofrece una guia sobre
los propésitos, eventos y
plazos de cada etapa de
tu emprendimiento.
También

te recomendamos
también leer este blog:
http://bit.ly/1jyiSSR

Las restricciones son buenas

;Crees que tienes poco tiempo,
dinero o recursos para llevar

a cabo tu emprendimiento?
Probablemente la respuesta
es si. Si tienes restricciones
Usalas a tu favor. Nunca
podras competir haciendo
exactamente lo mismo que
aquellas companias que tienen
mas recursos. Esto te incentiva
a hacer cosas diferentes y a
menor costo, es decir, te invita
a innovar para competir en el
mercado. Inspirate con el video
“Constraints are your friends":
http://stanford.io/ TnWEtGz

Revisa este video: “Overnight succes does not exist’, de un emprendedor que ya ha recorrido el camino http://stanford.io/ TnNnlSH
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8.3

CRECER REQUIERE UN EQUIPO

¢/ Has escuchado a un emprendedor decir
"soy bueno para tener ideas, pero no para
ejecutarlas™ o ;has escuchado que un
inversionista reemplazo al emprendedor
original con “ejecutivos con experiencia”
para gue hicieran el trabajo?

En ambos casos, lo

mas probable es que el
emprendedor no pudo o0 no
quiso hacer las transiciones
necesarias a medida que

su emprendimiento fue
creciendo. Formar un buen
equipo es uno de los desafios

mas importantes del
emprendimiento. No existe
una férmula secreta para
hacerlo, pero te guiaremos con
algunos consejos.

Por ultimo, si piensas que

tal vez esto de dar el salto

es mucho para ti, podemos

EL EMPRENDEDOR DEBE CRECER

Y CO-EVOLUCIONAR

Asi como un emprendimiento
evoluciona al superar etapas, en
paralelo también lo hace el equipo
de emprendedores. No es facil,
pero es posible. Al principio seras
un “hacedor’, lo que significa que
con tu equipo haran literalmente
“detodo” en un ritmo de 24/7,de
lo contrario nadie hara lo que se
necesita para avanzar.

A medida que creces es
fundamental saber delegar.

A la mayoria le cuesta, pero es
una habilidad absolutamente

necesaria. Luego de elegir bien
a las personas, debes lograr un
circulo virtuoso de confianza
mutua.

El lider del nuevo
emprendimiento inspira,
orquesta y ejecuta la busqueda
y validacién del modelo de
negocios. Ser un lider y dirigir a
los cofundadores y empleados
empoderados, quienes
probablemente también tengan
participacion en la empresa, es
una tarea desafiante y potente.

Si te interesa aprender

mas en profundidad sobre
estas transiciones, te
recomendamos tomar el
siguiente curso en Coursera:
“Grow to Greatness: Smart
Growth for Private Companies”
http://bit.ly/1eMénwj

asegurarte que también lo
fue para otros, sin embargo

lo hicieron y muchos de ellos
fueron guiados por un mentor.
Te daremos algunas pistas
para gue encuentres el tuyo.

Es mas complejo que liderar
meros empleados, ya que
debes depositar mucha mas
responsabilidad y confianza en
los gerentes o jefes de area. Por
ultimo, si tu empresa ha crecido
mucho y deseas mantener la
cultura organizacional con la
cual se inicio, te recomendamos
evolucionar con el fin de ser un
mentor de lideres, y transmitir
dicha cultura a nuevos equipos,
divisiones y nuevas regiones

0 paises.
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FORMAR UN EQUIPO

ES EL TRABAJO MAS IMPORTANTE (Y DIFICIL)

En el capitulo 3, te hablamos de como

formar un equipo, pensando en tus
cofundadores. Ahora vamos al siguiente

Daso; siya conversaste con tus cofundadores
y acordaron dar juntos el salto, necesitaran
mMas mManos, por lo gue es tiempo de formar o
ampliar tu equipo mediante contrataciones.

{BUSCA AYUDA!

Es facil decirlo, pero hacerlo
requiere tiempo y paciencia, sobre
todo para entrevistar a la mayor
cantidad de gente posible. Los
errores en contrataciones cuestan
caro,no solo porgue implican

un gasto de tiempo y recursos,
sino también porque reducen la
productividad del resto del equipo.

¢ 1e gustaria poder hacerle preguntas a
alguien que ya paso por lo que estas viviendo
0 estas a punto de vivir?

Esa persona seria tu mentor,
quien es un apoyo muy
importante para alguien que
estd a punto de dar el salto. No
te desesperes si al principio
no puedes atraer su atencion,
debes seguir intentando. Si un
potencial mentor ve que eres
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apasionado, perseverante,
entusiasta, y que tienes una gran
idea, eventualmente accedera a
sumarse. Mas adelante, cuando
hayas aprendido y vivido una
serie de experiencias, tu mismo
podras ser el mentor de otro
emprendedor.

Contrata por pasion,
no por curriculum

A la hora de entrevistar
candidatos es comun poner
mucho énfasis en la forma
tradicional de entender

un curriculum y en las
calificaciones apropiadas. Pero
al comenzar este proceso te
desafiamos a poner especial
atencion a los candidatos que
realmente creen en la mision
de tu emprendimiento, es

decir, en quienes demuestren
pasion por tu producto/servicio.
Quizas no tengan un curriculum
“ideal”, pero tendran las ganas
y el empuje que necesitas para
formar un gran equipo. Mas
adelante, cuando requieras
personas con capacidades
especificas, buscards esas
experiencias en sus CVs. En este
contexto, te recomendamos ver
el video “Hire true believers":
http://stanford.io/ 1qNqHrO

Arma tu “Brain Trust”

Elideal es que tengas mentores
0 asesores gque provengan de
diversas industrias y tengan
edades y experiencias distintas.
As{ tendras multiples miradas
y opiniones sobre tus desafios,
gue te ayudaran a llegar a la
mejor solucién posible. Cuando
le hables a otros sobre tus
mentores puedes hacerlo
utilizando esa palabra (mentor),
pero cuando te relaciones con
ellos lo mejor es que los llames
simplemente por su nombre.
Encuentra mds tips en el video
‘Build a composite of mentors”:
http://stanford.io/1koCp9K
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; NECESITARAS CAPITAL?
L -
[

,Sabes cual es la manera mas facil de

identificar a un emprendedor gue no ha

"hecho la pega”? Muy simple: cuando
dice "necesito X capital -normalmente
un numero redondo y grande- y nada

mas para tener exito”,

Para que no te pase esto, te
recomendaremos algunas
buenas practicas al momento
de levantar capital. También
te explicaremos cual es el
mejor momento para hacerlo
—desde ya te aseguramos que
no es cuando estas a punto de
guedarte sin dinero-. Luego
te plantearemos que obtener
recursos de inversionistas no
es siempre la mejor opcion.

Y por ultimo, te contaremos
cual es la mejor manera

de conocer a inversionistas
angeles y como convencerlos
para invertir en tu negocio.

Al recorrer este camino
descubriras que al seguir

la metodologia Jump estas
preparandote para tu

primera inversion.

@

Levantar capital no es solo $
Eltiempo es un aspecto al cual se le
da poca importancia, sin embargo
es clave. Estamos seguros de que
no quieres demorarte demasiadas
horas en levantar capital, ya que
debes invertir tu tiempo en el
desarro de tu emprendimiento.

Otro aspecto importante es que

tus inversionistas agreguen

valor a tu negocio, aportando
contactos, mentoria, vision y

ayuda para conseguir recursos y
resolver eventuales problemas. Te
recomendamos ver el video “The art
of fundraising”:
http://stanford.io/1rM5ydF

Puedes usar esta herramienta para calcular el efecto de las ventas, inventario y otras variables
en el flujo de caja de tu emprendimiento: http://bit.ly/1u3tuuE.
Ademas te sugerimos revisar este texto de Mentores por Chile, donde se explica la importancia

del flujo de caja: http://bit.ly/XjNpdX

Buenas practicas al
levantar capital

Antes de preocuparte por
levantar capital o conseguir
dinero, debes estimar la cantidad
correcta que necesitas; esta

es otra hipdtesis que deberas
validar. No desees demasiado,
para no diluir tu propiedad
innecesariamente; pero
tampoco te “quedes corto”,
porque eso te obligara a repetir
la busqueda de recursos, pero
probablemente con peores
condiciones. En ese sentido,
levantar capital es en parte un
arte. Tienes que planificar; es
decir, estimar por adelantado
tus flujos de caja (ingresos

y costos). A la cifra que
llegues, es recomendable
agregar un 20% o 30%, ya
gue es un principio basico

de las finanzas y, en especial
del emprendimiento, es ser
conservador, y pensar gue
siempre necesitards mas dinero
o tiempo del que estimas.
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; ECESITARA'S CAPITAL?
COMO LEVANTARLO EXITOSAMENTE

Exceptuando la primera vez,

suele pasar que cuando necesitas
capital estas desesperado. El mejor
momento para buscarlo es cuando ya
puedes dar una senal creible de que
tienes una buena oportunidad y un
emprendimiento con potencial. Esta
senal puede ser: el haber ganado un
concurso, tener un primer cliente, un
producto o PMV que funciona. Debes
mostrar y comunicar de manera
transparente o que has logrado,

ya que lo mas probable es que tu
inversionista no te conozca, por lo gue,
especialmente en las primeras etapas,
se guiara por clertas senales para
tomar una decision.

Broota.com: el mercado
online chileno de inversion
en startups.

Normalmente es dificil
conseguir capital para un
emprendedor que acaba
de dar el salto. Esto se
debe en gran parte a que
sus negocios tienen poca
visibilidad y no tienen
acceso a los inversionistas.
Broota.com intenta
solucionar esto reuniendo
a emprendimientos e
inversionistas en una
plataforma online:
http://www.broota.com/.
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Pero antes de
levantarlo, ;estas
seguro del monto que
necesitaras?

Si acabas de conseguir tu
primer capital, tal vez ya
tienes una lista de todas las
cosas que debes comprar, has
visto la oficina que quieres
arrendar y tienes claro tu
equipo sonado. Esperamos
gue a estas alturas no hayas
olvidado lo que implica tener
POCOS recursos y como

esto te obliga a ser creativo
para resolver problemas

y pensar mucho en como
gastar tus recursos. Tu mejor
escenario es tener la suerte
de encontrar un modelo

de negocios donde tus
clientes puedan financiarte
y ademas hagan marketing
por ti, corriendo la voz de

tu producto/servicio. Antes
de definir cuanto capital
necesitas, piensa muy bien
como lograr lo anterior.

¢Como conocer
y convencer

inversionistas angeles?

L.a mejor manera de
conocerlos es a través de otros
emprendedores, idealmente
en los cuales ya han invertido.
Cuando hables con ellos te
recomendamos enfatizar en
gue ya tienes alguna inversion,
porgue en etapas tempranas
es una muy buena senal de
validacion y del compromiso
de los fundadores, u otras
personas, con el negocio. No
importa si es una inversion
pequena ni si proviene de los
fundadores, FFF, Corfo, u otro
angel.

Otra estrategia es invitarlos

a ser tus asesores/mentores
antes que tus inversionistas.
Asi trabajaras con ellos y

al conocerte mejor podran
animarse a invertir.
Habitualmente hay mucha
incertidumbre alrededor de
las posibilidades de éxito de
emprendimientos nuevos,
por lo tanto debes intentar
reducirla lo mas posible, para
asi maximizar las posibilidades
de conseguir inversion.

¢Donde consigo mi primer
financiamiento?

El consejo tipico es recurrir a los
“FFF” (family, friends and fools; en
espanol: familia, amigos y tontos
—por confiar en ti-). En Jump Chile
creemos que hay que agregar
una “F" mas: los fundadores. Aun
cuando sean pocos, el contar con
ellos demuestra que creen en tu
idea y estan comprometidos con
ella. Luego puedes ver la opcién de
ganar un subsidio de Corfo u otra
institucion publica. Normalmente
estos fondos piden un porcentaje
de co-pago, por lo que son muy
complementarios con las FFFF.
Revisa estos links y explora cual
puede ser el fondo ideal para

ti: www.corfo.cl, http://
startupchile.org/

(NECESITARAS

¢ Qué esperar
de tu inversionista?

Primero asegurate de que tu
inversionista se comprometa
con un cheque. No cantes
victoria hasta tener “la plata
en el banco”, ya que igual que
los negocios, las inversiones
se pueden caer en ultimo
minuto. En segundo lugar, el
inversionista deberia ayudarte
a Conseguir recursos, ya sea
humanos o mas capital a
futuro.

Tu inversionista también
tiene la mision de asesorarte
y guiarte, ya que idealmente
fue o es un emprendedor.
Podemos explicarte cémo
debe ser tu relacion con tu
inversionista a través de una
analogia: imagina que tu
emprendimiento es un auto
corriendo a toda velocidad
por una calle con trafico, tu
inversionista es quien te pone
las “luces verdes” cada vez
que llegas a los semaforos. Un
buen inversionista angel puede
hacer la diferencia entre que
tenga éxito o fracases.

\'d

Para profundizar en el rol de los inversionistas
revisa el video “What does an angel investor do”
http://stanford.io/10JXXi1
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LOS PRIMEROS INGRESOS:
PRODUCTO + MARKETING + VENTAS = $

Una vez que hayas validado tu PMV en
el mercado y tengas una lista de clientes
que desean comprar tu producto,

debes empezar a desarrollarlo. Te lo
advertimos: al principio las ventas son
lentas, pero no por eso debes dejar de
invertir en marketing o vendedores.

A continuacion te explicaremos por

que el mejor marketing es casi gratis

(el famoso "marketing viral") y te
ensenaremos cOmo conseguirlo.

Por ultimo, la mayoria de los
emprendedores no tiene la suerte de
tener un producto que se venda 100%
solo. Es mas, deben aprender a vender
su producto o servicio, ya que nadie mas
lo hara por ellos,

También te mostraremos cuales son los
factores que debes tener en cuenta
al momento de vender.

DESARROLLO

DE PRODUCTO

Siya desarrollaste y validaste tu PMV en La gran mayoria de tus
recursos deben ir al desarrollo

el merpado, tienes claro que tu producto/ de tu propuesta de valor ya U

servicio innovador tendra demanda, Sabes  sjesta no es sdlida no crearas

qué precio puedes cobrar por el, y cuanto  unaempresasostenible.

te costara producirlo; entonces estas listp ~ Aunaue seatentador dedicar
recursos a marketing o a la

para empezar a desarrollar tu producto, contratacion de vendedores,

financiandolo con dinero de clientes,

invertirlos primero en tu
inversionistas u otras fuentes. producto es la mejor decision.

@

Te recomendamos ver el video “Early stage product development”: http://stanford.io/10e6P90

EL MEJOR MARKETING ES GRATIS
(0 CASI)

Lo mejor es el marketing viral, que dicho en otras
palabras significa "que se corra la voz" o el "boca

a boca’”. El marketing viral funciona cuando tienes
un cliente que le vende tu producto a otro sin
quetu intervengas. ; Ejemplos? Hotmall, PayPal,
eBay, entre otros. Todos ellos son casos de

exito que crecieron de esta manera.

Marketeando una startup

Lo primero que necesitas tener es una estrategia de marketing, que definira qué
mensajes quieres entregar. Para eso deberas responder una serie de preguntas
claves, pero no te preocupes, has avanzado en muchas de ellas durante este
proceso. Lo segundo es aprovechar todas las oportunidades de marketing gratis
gue puedas tener.

Dos estrategias muy buenas son: aplicar “SEQ" (optimizacion de motor de
busqueda) para que tu sitio web aparezca en los primeros puestos en las
busquedas en Google; y en segundo lugar, definir socios estratégicos, ya que a
partir de ellos puedes levantar mayores recursos y llegar a un mayor alcance.
Revisa mas consejos en el video “Marketing a start-up™:

http://stanford.io/ 1k9ni3w

\'d

En este video se habla sobre la esencia del marketing viral http://stanford.io/ 1qNmYKX

Para lograr esto es
fundamental que tu cliente
tenga una experiencia de
producto o servicio tan buena
gue lo motive a recomendarlo
a un amigo, familiar o colega.
Si logras esto te sera mucho
mas facil vender, ya que en
un mundo cada vez mas
conectado y con mucha
informacion contradictoria
circulando, el consejo que te
da la gente mas cercana es
uno de los mas influyentes.
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VENDER:

SI NO SABES, PUEDES APRENDER

No es cierto que la gente "nace” sabiendo
vender: esta es una habilidad que se
aprende. Primero debes ejercitar el arte
de hacer preguntas y de escuchar. Por
otro lado, es necesario que aprendas

a. presentar, identificar necesidades,
manejar objeciones, cerrar pilotos y,
claramente, cerrar ventas.

@

Te recomendamos ver el video “Learn how to sell” de ecorner: http://stanford.io/1s72ie7

LAS PRIMERAS

Las primeras ventas son dificiles, por o
que debes ser muy perseverante para

conseguirlas. Probablemente te cierren muchas

puertas en la cara, pero no te desanimes.

Los emprendimientos que quieren optimizar su adquisicion de clientes a
través de internet, ya sean empresas o personas, deben utilizar una serie de
herramientas para obtener datos y analisis. Revisa el siguiente video con los
consejos que da uno de los ejecutivos clave de SalesForce.com, uno de los
emprendimientos de software mas exitoso en los Ultimos anos:
http://stanford.io/1kozDBk
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¢+ Suena dificil? Puede ser, pero
silo piensas bien, todos deben
vender, y los mejores vendedores
lo hacen generando confianza.
De alguna manera esto es lo que
haces a diario con tus relaciones
mas cercanas. Por ejemplo,

si quieres que tu hermano (a)

te preste el auto, no bastara

con las buenas razones que
tengas de por qué lo necesitas,
sino que tendras que haber
generado confianza. Eso, de
alguna manera, es vender.

Un emprendimiento no es
distinto, debes vender tu idea

a cofundadores, empleados,
inversionistas, etc.

Cuando eso ocurra debes
intentar aprender por qué pasd
y mejorar desde ahi. Lo mas
probable es que tus clientes
potenciales no hayan sido
innovadores o early adopters
(los primeros clientes en el ciclo
de vida de la tecnologia) y debas
seguir buscandolos

en el mercado.

Como regla, podras vender tu
producto o servicio a uno de
cada diez clientes a los que
te acerques. Idealmente esa
proporcién ird mejorando
con el tiempo. Asi que prepara
bien tu pitch y sal a tocar
muchas puertas.

8.0 8.1 8.2 83 8.4 ;
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LOS PRIMEROS FALLA RAPIDO

RESOS

UN EQUIPO
8 ] 6

FALLA RAPIDO Y APRENDE RAPIDO:
PARA TENER RESULTADOS DISTINTOS,
DEBES HACER COSAS DISTINTAS

El camino del emprendimiento esta

lleno de caidas, por lo que quienes No
esten dispuestos a fallar tendran serios
problemas para entrar en este juego. Las
palabras fracasar vy fallar suenan muy
fuertes e incluso culturalmente se usan
para juzgar negativamente a las personas,
son téerminos que provocan gque muchos
"‘agachen la cabeza”.

TOMA RIESGOS

INTELIGENTES

El riesgo es real y puedes fracasar. Pero
no olvides que el riesgo no solo es la
posibilidad de tener un resultado negativo,
sino tambien uno positivo. Por definicion,
‘riesgo” Implica incertidumbre, y eso
significa que también existe la posibilidad
de gue tengas exito.

@

Aqui te dejamos un video sobre emprendedores que toman riesgos inteligentes:
http://stanford.io/1qsy9Uz y otro sobre correr riesgos http://stanford.io/10QXbi3

En general, la cultura chilena
condena el fracaso y estigmatiza
a quienes lo experimentan. En el
programa Do Future, junio 2014,
el director del Centro para el
Emprendimiento y Tecnologia
(CET) de la UC Berkeley, Kenneth
Singer, asegurdé que Chile tiene
mucho potencial para liderar

la economia sudamericana,
mediante el fomento de la
innovacion y el emprendimiento.
Sin embargo, esto requiere
incentivar a las personas a
tomar riesgos, asumiendo que
pueden fracasar, sin temor a
sufrir consecuencias negativas
sociales o0 economicas.

Esto no quiere decir que

tomes decisiones temerarias;
por el contrario, significa

correr “riesgos inteligentes’,

es decir, intentar predecir los
posibles escenarios futuros, la
probabilidad de que ocurran, y
luego determinar si es que estas
dispuesto a enfrentar posibles
consecuencias negativas.
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¢ES FALLAR

OTRA FORMA DE SALTAR?

== Decidir correr Esperar cierto resultados que no ..
ATZED - un riesgo + resultado 9 esperabas/ 9 Aprendizaje
deseabas

Cuando decides dar el salto y te arriesgas
pueden pasar dos cosas: que algo resulte
como esperabas (éxito) o que te encuentres
con algo inesperado o indeseado (fracaso).
Lo primero es muy bueno, pero tiene la
desventaja de gue no siempre descubriras
las razones por las cuales tuviste éxito (por
tu producto, por tI, por factores externos,
etc.). En cambio, si fallas se genera en

ti la inquietud de averiguar por qué, es
decir, aprendes de la experiencia. Cuando
busques y encuentres esa respuesta
podras ajustar tu negocio en base a lo que
aprendiste.
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En la Universidad de
Berkeley hacen juegos
para entrenar a los jovenes
en la toma de riesgos e
insensibilizarlos ante el
fracaso. A esto le llaman
“terapia del rechazo”. Te
recomendamos revisar

de qué se trata y luego
hacer algo parecido con
tus companeros. El juego
consiste en que cada fin

de semana los grupos de
emprendedores se acercan
a personas desconocidas
con el fin de pedirles cosas
poco comunes, sabiendo
gue obtendran un “no”
como respuesta. Piden,
por ejemplo, que alguien
les preste un zapato o un
bidén de bencina. Al recibir
constantes negativas
viven una experiencia muy
parecida al fracaso. “Como
emprendedor sentiras eso
todos los dias. En la medida
en gue lo tomes como

un juego y lo practiques
bastante seguido, perderds
sensibilidad”, afirma
Kenneth Singer.

EL FRACASO ES UN PROCESO NATURAL DEL APRENDIZAJE

(ESTAS DISPUESTO A FALLAR?

Como la mayoria de las Como es realmente.

personas piensa que es el
camino hacia el éxito.

¢Recuerdas tu infancia? ; Te acuerdas

de alguna caida en especial? Tal vez no,
pero de seguro te caiste un par de veces
cuando estabas aprendiendo a caminar.,
JAlguien te retaba por eso? Claro que no,
porgue caerse es natural cuando estas
dando tus primeros pasos.

Al hablar de emprender ocurre
lo mismo, si no saltas a la piscing,
nunca aprenderas a nadar. Lo
natural es que te equivoques,

te caigas y te frustres, pero eso
no significa que debas dejar de
intentarlo. Si por miedo a caer no
te hubieras despegado del piso,
hoy no caminarias. El miedo

no debe paralizarte. jEstas
dispuesto a fallar?

\'d

Para entender por qué es importante fallar te invitamos a ver los videos
“The world needs more mistakes”: http://stanford.io/UOQY3r
y “The benefits of constructive failure™: http://stanford.io/ TuLacyl

El éxito no es lineal. Para
alcanzarlo no hay una
ruta definida. Te invitamos
a descubrir tu propio
camino, con altos y bajos.

Fracasar es parecido a
aprender matematicas.
De la misma manera en
gue repites ejercicios usando
férmulas que aprendes
de memoria, para luego
resolverlos sin problemas,
en el emprendimiento te
acostumbras al rechazo,
como parte del proceso.
Te aseguramos que llegara
un momento en que no te
afectara negativamente.
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PIENSA EN GRANDE

Y EN SOLUCIONES CON IMPACTO

;Alguna vez te has detenido a pensar en
alguno de los grandes problemas de nuestra
era — contaminacion, cambio climatico,
educacion, pobreza, enfermedades, entre
otros —y en como estos parecen ser tan
grandes que no puedes hacer algo para
solucionarlos? Sihas pensado asi, no estas
solo, ya que la gran mayoria opina igual
que td. Pero hay algunos que creen que si
pueden aportar a la solucion, y para
eso eligen el emprendimiento de alto
Impacto como su herramienta.

.Eres un emprendedor con impacto?

En el capitulo 2 de diagndstico identificamos al
emprendedor Héroe o “agente de cambio” (pag.
33). Te invitamos a hacer el test “arma

tu arana” para descubrir si eres uno de ellos.

SER HUMILDE

ANTE EL EXITO

. Has escuchado que el poder o el dinero
‘cambian a la gente™? Probablemente eso
se expligue porque en el proceso, esas
personas olvidaron que el exito no se trata
de uno Mismo, sino de todos quienes te
acompanaron en el camino vy, al olvidar esto,
se vuelven arrogantes.

@

Te recomendamos ver el video “Success is not about you™: http://stanford.io/ 1lgiéq2
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Casos de soluciones
de alto impacto

« Revisa los Millenium Goals
algunos de los desafios
mas importantes de la
humanidad,
http://bit.ly/1vob66qW.

« Te contamos que existen
personas que estan
intentando solucionar estos
desafios en educacion
primaria universal. Conoce
el ejemplo de Khan Academy
http://bit.ly/1cbWZj2, que
esta llevando educacién de
calidad a través de internet
a todo el mundo.

» Mira este TED Talk de un
joven de 19 anos que tiene
una idea para limpiar los
0céanos:
http://bit.ly/ROWNAq.

« Por ultimo, revisa estos
videos de la universidad
de Stanford: “Do something
meaningful”: http://
stanford.io/1uLb71Cy “The
big things matter":
http://stanford.io/ 1TnNByyX

Sipotencias lo mejor de tiy
de tu equipo llegaras lejos. Asi
gue recuerda que el éxito no
se trata de crear una leyenda
alrededor de una persona,
sino que de crear un camino
compartido que se proyecta

a futuro, incluso de manera

independiente a los fundadores.

(ESTAS DISPUESTO

A INTENTARLO DE NUEVO?

Puedes tener suerte la primera vez,
Dero N0 Mas que eso. Para tener exito
como emprendedor deberas intentarlo
mas de una vez.

Hemos tratado de explicarte que en

un emprendimiento, iterar rapido es

lo mismo que intentar varias veces;

si haces esto lo mas probable es que
tengas exito, ya que cada vez habras
aprendido y mejorado tu idea original en
funcion del aprendizaje.

Analogamente, la misma logica se replica
siinicias mas de un emprendimiento:
mientras mas veces lo intentes, mas
probable es que tengas éxito, ya que podras
aplicar el aprendizaje y las experiencias
adquiridas en tu siguiente intento.

\'d

Revisa el video “Get as many at-bats as possible”. http://stanford.io/ Th3eN3Z
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2

Crear un emprendimiento gue logre desarrollarse
v perdurar en el tiempo es un desafio gue requiere
no solo un esfuerzo de largo aliento de parte del
emprendedor, su equipo y guienes los apoyen, sino
tambiendelacoordinacion dedistintos actores externos
que ayuden a conseguir ese objetivo comun.,

ECOS ISTEMA No basta con el acompanamiento que puede entregar
directamente una Incubadora o aceleradora. Muchas
VECeS Se necesitan apoyos gue no se dan de manera
natural o servicios por los cuales un emprendedor en

etapas Iniciales no puede pagar, ya que a pesar de ser
prioritarios y de mucho valor, implican un alto costo.

En este capitulo te daremos algunas claves para la
creacion y el desarrollo de un ecosistema de innovacion y
emprendimiento, dentro de una institucion de educacion
superior, para contribuir al florecimiento y crecimiento de
estos ecosistemas a lo largo y ancho de Chile.
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ECOSISTEMA DE EMPRENDIMIENTO

: QUE 2
¢QUE ES UN ECOSISTEMA? UNIVERSITARIO

9.1 9.2

Las IES (Instituciones de Educacion Superior)
deben enfocarse en tres ambitos a [a hora
de transformarse en un ecosistema fertil para
el nacimiento e impulso de emprendimientos
desarrollados por estudiantes.

Cuando hablamos de emprendimiento
partimos de la base de que nadie
puede hacerlo solo. Dar el salto es

un trabajo colectivo que requiere

de emprendedores motivados y
comprometidos, que se relacionen
con distintas personas e instituciones
que les aportaran recursos (no

Asilo senala Sebastian Gonzalez, se materializa a través de actividades son muy relevantes las alianzas

solo monetarios) para hacer crecer
su negocio. El conjunto de esas
Instituciones o stakeholders, y las
relaciones entre ellos, forman el
“Ecosistema Emprendedor”.

Revisa el diagrama en las siguientes paginas

Este concepto se puede aplicar al
contexto de un pais, una regién, o incluso
una ciudad, y se entiende que un lugar
que tiene un ecosistema desarrollado es
mas productivo para emprender.

Las instituciones de educacion superior
-universidades, institutos profesionales y
centros de formacion técnica- son en

si mismas un ecosistema, debido a la
complejidad que albergan (programas
académicos y/o de aceleracion,
concursos, incubadoras, etc.). Por lo tanto,
pueden impulsar o incluso frenar el
desarrollo de emprendimientos.

Apesar de que en Chile la edad promedio
de los emprendedores en etapas
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iniciales es 38,7 afios, existe un nimero
importante de startups que nacen
dentro de una sala de clases o de un
laboratorio universitario. Conocemos
multiples casos de estudiantes que
desarrollan la idea de un negocio, la
comparten con sus amigos mas
cercanos y realizan las primeras
gestiones para hacerla realidad,
mientras aln estan estudiando.
Con el paso del tiempo esta idea

se puede transformar en un bonito
recuerdo de a etapa universitaria o
convertirse en el primer paso para la
creacién de una nueva empresay, a
futuro, en un nuevo camino de desarrollo
personaly profesional.

Elmejor momento para dar el

salto es cuando estds estudiando
una carrera. Esto se debe a que el
emprendimiento es un proceso de
ensayoy error, por lo que mientras
antes falles es mejor. En general los
estudiantes de educacion superior
tienen menos responsabilidades que
los egresados, ya que la mayoria no
tiene una familia que mantener ni
tiene a su cargo el pago de los gastos
del hogar. Por lo tanto, fallar siendo
estudiante es menos “doloroso” o tiene
Menos consecuencias negativas.

Son muy pocos quienes tienen un
primer intento exitoso, y en promedio
los emprendedores de alto impacto
tienen en su historial 2 o 3 intentos
previos. Aprovecha tu etapa de
estudiante porque tienes mas
espacio para equivocarte y correr
riesgos. Si empiezas ahora, cuando
egreses tendras al menos dos
caminos alternativos: trabajar como
dependiente y emprender.

del Centro de Innovacion UC
Anacleto Angelini. Primero, es
necesario observar el ambito de

la cultura e institucionalidad
existente. Al hablar de cultura nos
referimos a que el emprendimiento
“sea tema’, es decir, que sea visto
por los alumnos como una alternativa
viable y positiva, en comparacion
con el empleo tradicional. También
implica la existencia de espacios de
debate acerca del emprendimiento,
y que exista un pensamiento
generalizado de hacer las cosas sin
esperar una retribucion inmediata
a cambio.

Este tipo de cultura promueve entre
otras cosas, espacios de feedback,
mentoring, alianzas y networking,

los cuales son fundamentales

a la hora de desarrollar una
comunidad emprendedora e
impulsar el surgimiento de

nuevos emprendimientos. Debe
existir ademas, por el lado de las
autoridades, una estructura de apoyo
al emprendimiento que se relacione
con la estrategia institucional. Esto
evidencia el nivel de compromiso que
se tiene en el largo plazo con el temay

y recursos que la institucion entrega
a su comunidad, como: centros de
emprendimiento, redes de inversion,
fondos concursables, incubadoras
y aceleradoras, concursos,
laboratorios para construccion de
prototipos, entre otros.

En una segunda dimensién, el
emprendimiento debe verse reflejado
en la existencia de instancias de
formacién y desarrollo de habilidades
emprendedoras. Esto significa que
elemprendimiento y las habilidades
necesarias para desarrollarlo deben
ser parte del curriculum que aprenden
los estudiantes. Ademas, implica
desarrollar una serie de actividades
extracurriculares que sean de facil
acceso y que fomenten una cultura pro
emprendimiento interdisciplinario.

Finalmente, en una tercera dimension,
se encuentra la vinculacion con el
entorno, que comprende la capacidad
de la institucion para “orquestar
valor para el emprendedor”, es decir,
ofrecer desde sus distintas iniciativas
las mejores oportunidades, aportando
algo que el emprendedor necesita
para su desarrollo. En este sentido

con el mundo publico y privado, el
nexo con otras universidades, la
vinculacién con redes y expertos
internacionales, y la conexién con las
comunidades locales. Las IES deben
generar instancias de vinculacién y
acompanar a los emprendedores
en su inmersion en el ecosistema
de emprendimiento nacional.

Como reflexion final invitamos a los
ecosistemas universitarios a entregar
condiciones generales para que las
iniciativas que surjan en ellos logren
desarrollarse de manera sustentable
y.a la vez, comprendan las condiciones
particulares que poseen. La estrategia
que adopte una institucion debe reflejar
no solo unavisién a largo plazo, sino

gue también debe hacerse cargode

los “activos Unicos” que tiene, y de no
replicar experiencias exitosas en otros
lugares sin una adecuada adaptacion.
Un ecosistema es exitoso cuando
emprender en ese lugar es mas
productivo que hacerlo en otro. Por eso
nuestra primera mision es lograr que
las iniciativas emprendedoras surjan
y no ahogarlas. Tenemos la tarea
de "mejorar el aire que respiran
nuestros emprendedores”.
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Dentro de los actores 0 agentes
encontramos a las IES, el sector
publico, asociaciones, gremios,

En el diagrama de la pagina siguiente
podras ver las diferentes necesidades que
redes de emprendedores, tienen los emprendedores y que acciones
medios de cornunicacion, concretas pueden ayudar a resolverlas. Te
ZT;strlszzEgﬁggigﬁsﬁgn% recomendamos buscar e identificar en tu
inversion entre otros Y% regidn cudles son loslactore_s y acciones
concretas que se estan realizando entorno

En cada region y ciudad existen
diferentes actores e iniciativas gue
Impulsan a una persona a convertirse en
emprendedor. Es importante destacar
que este ecosistema se encuentra en
constante crecimiento, por lo que ano a
ano se suman mas agentes.

“Se requiere una colaboracién y
cooperacion permanente entre
universidades, sector publicoy
gobierno para incrementar y
potenciar una cultura
emprendedora. Es necesario que
todos, desde nuestro quehacer,
estemos involucrados en ampliar
el ecosistema emprendedor”.

Karla Soria

Académica de la Escuela de
Ciencias Empresariales
Universidad Catolica del Norte
Coquimbo

“A futuro, el ecosistema
emprendedor universitario estara
mejor articulado en sus redes,
tanto internas, como externas. Este
ecosistema se destacara por las
potencialidades que ofrece la XIV
Regidn de los Rios, particularmente
en negocios sustentables en
agricultura, turismo, e industrias
creativas”.

Guy Boisier

Director del MBA
Universidad Austral de Chile
Valdivia
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“El ecosistema emprendedor dentro
de la universidad ha sido bastante
dindmico, siendo los estudiantes los
principales provocadores de estos
cambios, ya que han internalizado
el emprendimiento como una
oportunidad real de generar valor
dentro de la regidn y el pais”.

Andrés Alvarez

Director de Ingenieria

en Administracién de Empresas
Universidad La Serena

La Serena

“El ecosistema emprendedor
universitario comienza a

despegar en Magallanes con
diferentes iniciativas que se estan
desarrollando, pero principalmente
con la incorporacion de
emprendedores en la sala de
clases. Es fundamental que
quienes trabajamos a diario en
levantar nuestras ideas inspiremos
a nuevos emprendedores a dar el
salto”.

Sebastian Saavedra
Emprendedor Iceberg - AppEd
Consultor Asociado
Universidad Santo Tomas
Punta Arenas

Por otra parte, los
emprendedores tienen
diferentes necesidades cuando
buscan involucrarse en temas de
emprendimiento o impulsar una
startup. Estas necesidades estan
relacionadas con los siguientes
ambitos:

* Motivacion para emprender.
Formacion / Habilidades .

« Conocimientos para emprender
(tanto especificos como
generales).

« Financiamiento.

* Apoyo al desarrollo de
negocios: infraestructura,
redes de contacto, formacién
de equipos, escalamiento,
internacionalizacion, etc.

« Proveedores de servicios.

al emprendimiento. Un buen punto de
partida es consultar en tu lugar de estudio
si es gue existe un area de innovacion y
emprendimiento que pueda orientarte,

y comenzar a googlear palabras claves
que te ayuden en esta busgueda. Revisa

a continuacion un mapa general del
ecosisterna emprendedor. SI no conoces
alguna palabra puedes buscarla en el
glosario al final de esta guia.

Revisa el diagrama en las siguientes paginas

;Sabias que un 24,3% de la
poblacién chilena se declara
emprendedor en etapa
inicial? Este es solo uno de
multiples e interesantes
datos del GEM 2013 (Global
Entrepreneurship Monitor),
un reporte nacional que da
cuenta de los principales
indicadores y evolucion de la
dindmica emprendedora en
nuestro pais. Puedes revisar
el reporte completo aqui:
http://bit.ly/1typox7
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[dentifica en este diagrama las necesidades
que tienes como emprendedor. Bajo cada una
de ellas encontraras diversas herramientas,
acciones e iniciativas, que te ayudaran a
enfrentarlas. Las letras indican que agentes del

ecosistema pueden apoyarte.
Revisa la siguiente simbologia.

AGENTES ECOSISTEMA

@ INSTITUCIONES DE EDUCACION SUPERIOR
SECTOR PUBLICO

) ASOCIACIONES / GREMIOS / REDES

@ MEDIOS DE COMUNICACION

@ EMPRESAS Y EMPRENDEDORES

@ INSTITUCIONES FINANCIERAS Y DE INVERSION

MOTIVACION
¢Qué necesitas? PARA EMPRENDER
+ CHARLAS MOTIVACIONALES 020 0O
Acciones e
Iniciativas » EVENTOS : BOOTCAMPS, 00 0O
HACKATONES, MEETUPS
APOYO AL DESARROLLO
¢Qué necesitas? DE NEGOCIOS
« ESPACIOS DE CO-WORK (i ) (E)
« CENTROS DE PROTOTIPADO (i ] (E)
+ PROGRAMAS DE ACELERACION @ (E)
- PROGRAMAS DE INCUBACION @ (EXF)
lﬁ:gggszse « LABORATORIOS (i ) (E)
« CENTROS DE INNOVACION Y 020 0O
TRANSFERENCIA TECNOLOGICA
« MENTORIAS Y REDES DE O O 06
EMPRENDEDORES
« DIFUSION (AIM)
Fuente: Equipo Jump Chile, 2014
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¢Qué necesitas?

Acciones e
Iniciativas

¢Qué necesitas?

Acciones e
Iniciativas

FINANCIAMIENTO
« CAPITAL SEMILLA

FORMACION / HABILIDADES
CONOCIMIENTOS PARA EMPRENDER
(TANTO ESPECIFICOS COMO GENERALES)

» SUBSIDIOS

+ INCENTIVOS | + D

+ CONCURSOS DE EMPRENDIMIENTO @ (= €

E INNOVACION

« INVERSIONISTAS ANGELES

» VENTURE CAPITALS

+ CROWDFUNDING

« FONDOS DE INVERSION

- FFF

« ACADEMIA DE EMPRENDIMIENTO O 0O
« CURSOS Y CAPACITACION 020
- POSTGRADOS i ]
« CHARLAS TEMAS ESPECIFICOS 00 0O
- WORKSHOPS 00 0O
o
(EXF)
(EXF)
(F)
(E
(EXF)
PROVEEDORES
¢Qué necesitas? DE SERVICIOS
« DEFENSORIA LEGAL [AJINE )
+ APOYO CONTABLE (E)
Acciones e « DISENO @
niciativas - PROPIEDAD INTELECTUAL @ O @
« TECNOLOGIA () (E}
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2012

ALGRAMO

El camino del emprendimiento no tiene
una ruta definida que todos deban
seguir paso a paso. Cada emprendedor
debe hacer su travesia y golpear las
puertas gue necesite para dar un

buen salto. Lo mds importante es

la perseverancia, ya que no puedes
olvidar que en este proceso se te
abriran algunas puertas, pero también
se te cerraran otras.

2013

Muchos jovenes emprendedores
como tU, ya estan recorriendo este
camino y queremos mostrarte
algunos de los ejemplos que pueden
servirte como referencia. Estas son
las rutas de algunos ganadores de
Jump Chile.

2014

Fue uno de los ganadores de Jump Chile.
Gand $28 millones en la final del concurso
Desafio Clave, organizado por Socialab e
INJUV (Instituto Nacional de la Juventud).

i

Se une a Start Up Chile, donde es elegido
“Best LATAM project”, recibe $20 millones.
Gana el Open Start Up de UDD Ventures y un
fondo SSAF de $60 millones.

La ASECH lo distingue como uno de los
emprendimientos revelacion del ano.

Obtiene la certificacion de empresa B. Su
fundador, José Manuel Moller, es nombrado
como el primer chileno TED Fellow y
participa en el TED Global 2014, en Rio de
Janeiro.

Fue uno de los ganadores de Jump Chile.
Obtiene un fondo Capital Semilla de
Sercotec.

Participa en la Feria MasDeco Market, donde
contacta tiendas especializadas de ciclismo,
que se convierten en sus distribuidores.
Trabaja con el Centro de Innovacion del Litio
de la Universidad de Chile, desarrollando
una alforja especializada para contener las
baterias de una bicicleta eléctrica.
Desarrolla una exitosa campana Kickstarter
junto al programa “Plan C" de ProChile,
vendiendo su producto en el extranjero.

Trabaja con la Incubadora Incubatec
Universidad de la Frontera, que los presenta
a InnovaChile, para postular a un nuevo
fondo que se abrié para innovacion no
tecnoldgica.

KAITEK LABS

El proyecto nace al postular a Jump
Chile y se convierte en el ganador del
3°lugar del concurso.

En noviembre gana el High Tech de
IncubaUC.

B
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Corfo le otorga $180 millones como capital
de Empaquetamiento Tecnoldgico de
Nuevos Negocios (ETN), para desarrollar el
proyecto en tres anos.

Una de sus integrantes, Emilia Diaz,
participo en la travesia E-Ship, el primer
barco-escuela de emprendimiento, donde
se obtiene contactos de emprendedores y
académicos de la Universidad de Stanford
(EEUU).

El equipo realiza una gira de prospeccion
internacional, donde consiguen

contactos para financiamiento futuro

de inversionistas e instituciones

de investigacion.

Emilia participa en el Gap Summit
(Cambridge, EEUU), congreso que reunié a
100 jovenes lideres en biotecnologia.

2012 2013

2014

Gana el 1° lugar en Jump Chile. Obtiene el 4° lugar en el International
Business Model Competition (Universidad
de Harvard, EEUU).

Perfecciona su producto mediante
estudios realizados en el Laboratorio de

-_— Nanotecnologia de la U. de Chile.

*

Gana $2 millones de Capital Semilla
otorgado por la linea 1 de Sercotec. Los
Balance socks, su producto final, ya esta
listo y pronto comenzard a operar su primer
taller en Santiago.

Sus fundadoras estan preparando un video
para postular a Kickstarter, del Programa
“Plan C" de ProChile.

Nace en 2010 como un trabajo para la
universidad.

Después de finalizado el curso, Oscar
Munoz y un nuevo equipo desarrollan el
emprendimiento de manera paralela a sus
estudios.

Fue uno de los ganadores de Jump Chile.
Después de tener una reunién con Carlo Von
Milenbrok, Carlo Cocina Mercado Gourmet
compra una primera gran dotacién de los
vasos de Green Glass.

i}

Através de Sebastian Valdes, de Mentores
por Chile, los fundadores conocen al gerente
de Cristalerias Chile, quien le da algunas
sugerencias para perfeccionar la maquina que
usan para cortar vidrio.

El restaurante Zanzibar, les compra

un stock significativo de vasos.

Los fundadores viajan a Alemania a
participar en una feria de comercio justo,
organizada por la Camara Alemana

de Comercio.

El proyecto aun no existia. La idea de este emprendimiento nace a

partir de la tesis de Valentina Montenegro.

Durante su participacion en Jump Chile

desarrolla sumodelo de negocios.
' Fue uno de los ganadores de Jump Chile.

Como estos proyectos, todos os
emprendedores tienen un camino
Unico por recorrer. Recuerda que el
exito no tiene una formula, sino que
es el resultado del trabajo duro y del
aprendizaje que logres tras fallar una
y otra vez junto a tu equipo.

¢ Cémo siguen estos emprendedores?
Seguramente aprendiendo y
mejorando su propuesta de valor
en base al feedback que obtengan
de sus clientes; quizas algunos
escalen y otros cambien de rumbo.

Sus fundadores piden asesoria a Algramo.
Recorren industrias para pedir prestadas
Sus maquinarias para probar el material
con el que hacen sus empaques.

La constante aparicion en revistas, diarios
y televisién atrajo a muchos clientes.
Aprenden a hacer modelos de negocios
para presentarles a sus inversionistas.

En julio ya tienen tres inversionistas
interesados y cuarenta futuros clientes,
entre empresas, restaurantes y hoteles.

iNo sabemos! Esa es la gracia del
emprendimiento jes una aventura! Por
lo que tendremos que preguntarles en
algunos anos.

Elinicio de sus proyectos marcara una
etapa muy importante en sus vidas, al

igual que en la tuya.

Tienes el futuro en tus manos
iMucha suerte! jToma vuelo y saltal

Equipo Jump Chile
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Siuno toma un poco de distancia y se
pregunta cual es la esencia de Jump
Chile, qué explica su exito y cual es el
valor que ha ido cobrando esta iniciativa
en nuestro medio, surgen respuestas
cargadas de futuro y optimismo. Jump
Chile es un llamado amplio a presentar
iniciativas de negocios, a develar suenos
de jovenes a lo largo y ancho de nuestro
Dals, quienes exponen y se exponen
frente a un jurado, a otros jovenesy
comparten sus ideas de negocios, su
parada frente a la vida, sus valores y

COMpPromisos vitales.

;Por qué ha crecido hasta
contarse en miles, los jovenes
dispuestos a participar en

este esfuerzo? Mas alla de los
premios y del reconocimiento
social, pareciera que la respuesta
ultima a estas interrogantes
esta relacionada con un cambio
cultural en nuestra juventud,

en nuestra universidad y en un
numero creciente de empresas.

De manera bastante transversal,
crece en Chile el numero de
profesionales que —ante la
disyuntiva de emplearse o
emprender- opta por lo segundo;
son jovenes que suenan con
generar su propia fuente de
empleo a pesar de los riesgos

y de las interrogantes que ello
conlleva. Por su parte, para

las empresas, cada dia va
siendo mas evidente que en la
economia global y abierta en

la cual participamos, innovar

no es una opcién, sino una
condicién inescapable para poder
sobrevivir y prosperar. En nuestra
universidad se multiplican las
senales que apuntan a que la
tarea de formar los profesionales
para el Siglo XXI también requiere
innovacién. Nuevas mallas
curriculares, nuevas actitudes,
valores y vivencias para
desarrollar las competencias
necesarias para emprender e
innovar empiezan a ver la luz en
casi todas las facultades.

Jump Chile, visto desde lo alto,
es una invitacién a materializar
los suenos de nuestros jovenes
en torno a la creacién de valor
para nuestra sociedad. Es una
coordinaciéon de conversaciones
entre personas, entre distintos
actores y actrices sociales que
comparten el suefo de dar un

PALABRAS
AL CIERRE

CENTRO DE INNOVACION UC
J ANACLETO ANGELINI

salto hacia el desarrollo pleno
y sustentable, llenando de paso
sus vidas con la recompensa
espiritual y material de crear
valor. Larga vida a esta iniciativa
de la cual este documento

es tan solo un compendio de
testimonios que ojald sigan
inspirando a nuestros jévenes.

Alfonso Gomez
Presidente Ejecutivo
Centro de Innovacion UC Anacleto Angelini
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Corfo cumple 75 anos durante este
2014, y lo hace proyectando con
ambicion el futuro del pais. En esta
nueva etapa del desarrollo productivo
de Chile, debemos responder al
imperativo de apoyar la formacion
de los emprendedores e innovadores
del futuro, por lo que Iniciativas
como Jump Chile son fundamentales
en el esfuerzo de generar un
sistema emprendedor mas activo y
comprometido con los desafios que
enfrentamos como pais.

CORFO¥
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Chile necesita que mas jovenes
tengan las competencias

gue conforman una cultura
emprendedora y sin miedo a
innovar. Queremos que, desde el
principio, se desarrolle el trabajo
colaborativo, la creatividad, y la
capacidad de ver oportunidades
donde otros verian solo
problemas. En definitiva, no
temer al riesgo para dar el paso

siguiente hacia el desarrollo del pafs.

Hoy nuestro pais necesita
avanzar en igualdad de
oportunidades, en la creacion
de una sociedad que crezca
aprovechando el potencial y las
capacidades de las personas. En
este sentido, Corfo asume su rol
de ser la agencia del Gobierno
promotora del desarrollo
productivo, la innovacidn y el
emprendimiento para Chile.

Esperamos que la presente Guia
sea un instrumento eficaz para

muchos emprendedores, pilares
fundamentales del Chile futuro

que todos aspiramos a construir.

Claudio Maggi C.
Gerente de Desarrollo Competitivo
Corfo

El mundo esta en una importante
competencia por encontrar los
adecuados caminos que generan
oportunidades que permitan avanzar
mas rapidamente en su desarrollo, pero
a traves de sociedades mas justas y
equitativas. Soy un convencido de que
los paises que lo lograran seran los que
puedan crear una verdadera cultura de
emprendimiento e innovacion.

e

EL MERCURIO

PALABRAS
AL CIERRE

El emprendimiento no solo
genera nuevas empresasy
nuevos puestos de trabajo,
también logra que las personas
se sientan mas realizadas y
orgullosas; y todo esto es un pilar
fundamental en la construccidn
de una mejor sociedad, de un pais
mejor.

Jump Chile es un concurso que
tiene dos elementos importantes
para la construccion de esta
nueva y buena sociedad: los
jévenes y las ideas innovadoras.

Si queremos avanzar en este
cambio de actitud de nuestro
pais, que si bien entendemos es
responsabilidad de todos, son
ellos los que tienen las mejores
oportunidades y por lo tanto

una gran responsabilidad. Si no
se innova en Chile, guedamos
fuera de la fiera competencia

gue se vive en el mundo, con las
consecuencias que eso trae en
materia del sub desarrollo y de
pobreza. El Mercurio, como medio
lider chileno, a través de su rol
de informar en forma completa

y oportuna, ha asumido su
compromiso de colaborar en este
cambio cultural tan necesario.

Juan Jaime Diaz
Sub Director
El Mercurio
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Maria Belén Bravo
Community manager, coordinadora de
difusién y eventos.

Trinidad Montalva
Coordinadora de comunicaciones

y alianzas Pamela Silva Natalia Ogno
Coordinadora de procesos Coordinadora de medios digitales

Cristobal Garcia
Director

Natalia Moncada
Coordinadora nacional

Waldo Soto

Equipo de metodologia

P\ ]

Gaston Dussaillant
Equipo de metodologia

Sebastidn Gatica Juan Marambio
Equipo de metodologia Equipo de metodologia

Sebastian Martinoli
Coordinador de gestién

Daniela Soto
Disenadora

Sebastian Gonzalez
Centro de Innovacion UC Anacleto Angelini
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Apalancar: levantar una actividad/
producto con ayuda de una palanca.
En emprendimiento podemos

decir que apalancamos cuando
hacemos mucho mas con mucho
menos. Implica maximizar la
efectividad de un recurso, habilidad
u oportunidad propia, en funcion de
un objetivo personal, apoyandose
en los recursos, habilidades u
oportunidades de un tercero.

Benchmark: es comparar y mirar
referentes en la misma industria
en gue se desarrolla tu producto/
servicio. Ademas, es investigar
en otras industrias para ver
coémo estan solucionando una
problematica similar a la que
quieres abordar con tu startup.
También puedes buscar en esos
emprendimientos o industrias
algunos elementos de sus modelos
de negocios que te puedan servir.

B2Bv/s B2C: BZB es la abreviacion
de Business to Business y es la
estrategia que realiza una empresa
para llegar directamente a su
cliente final, cuando este es otra
empresa. B2C es la abreviacion

de Business to Consumery es la
estrategia que aplicas para llegar

a tus clientes cuando ellos son
personas.

Bootcamp: es un entrenamiento
intensivo (actividad o evento) para
acelerar procesos de aprendizaje
en emprendimiento.

Business Model Generation: libro
escrito por Alexander Osterwalder,
quien es el referente principal

para trabajar modelos de negocios
dindmicos. Osterwalder también es
creador del Business Model Canvas
y del Value Proposition Canvas.

Business Model Canvas: modelo que
te permite crear y ver de manera
simple tu modelo de negocios.
Ademas, te ayuda a entender
cémo funciona y los elementos que
necesitas para completarlo.

Capital Semilla: dinero que
entregan diferentes instituciones
a proyectos que se encuentran en
etapas tempranas de desarrollo,
destinado principalmente

a desarrollo de prototipos,
validacion de clientes, creacion
de empresas, etc.

Ciclo de adopcidn de la innovacidn:
modelo que explica las fases por
las que pasa la adopcion (uso o
adquisicion) de una innovacion en
el mercado. El ciclo comienza con
los innovadores, luego estan los
early adopters, la mayoria precoz,
la mayoria tardiay, finalmente,

los escépticos.

Cliente v/s usuario: el cliente

es quien paga por tu producto o
servicio y el usuario es quien lo
utiliza. A veces coinciden ambos
roles en una misma persona o
perfil de personas, pero también
hay casos en que es necesario
diferenciarlos y tener una
propuesta de valor distinta para
cada uno de ellos.

Customer development: es una
técnica de desarrollo de clientes.
Su aplicacion tiene como objetivo
obtener informacién Util para
validar hipétesis y co-crear
soluciones junto a los clientes.

Crowdfunding: red de
financiamiento colectiva que se
suele utilizar a través de internet
para financiar emprendimientos.
En esta red muchas personas
invierten un pequeno monto a
cambio de un premio o producto.

Demo day: instancia en que

se presentan proyectos (a
inversionistas, en concursos

0 en otros contextos) donde

los emprendedores deben
mostrar sus productos (a

través de un Producto Minimo
Viable o prototipo) y hacer una
demostracion de como funciona,
acompanado de un pitch.

Design Thinking: proceso que te
permite empatizar, definir, idear,
prototipar y evaluar tus proyectos
de manera iterativa.

Dolor del cliente: es la
consecuencia de un esfuerzo que
hace el cliente al realizar cierta
actividad. Se refiere a algo que le
duele o molesta, por lo que esta
dispuesto a pagar si alguien lo
soluciona.

Early adopters: se refiere a
consumidores tempranos. Son
los primeros en adoptar un
producto o servicio, antes de que
sea masificado. Ellos tienen una
necesidad latente y al ofrecerles
un producto/servicio lo utilizaran
si o0 si. Son importantes porque te
ayudan a validar y desarrollar tu
propuesta de valor.

Empatizar: consiste en ponerse en
el lugar del otro para entender sus
problemas. Desde esa perspectiva
podrds crear soluciones a través de
herramientas como la observacion,
entrevistas, etnografia, etc.

E-commerce: comercio electrénico
gue consiste en la compray venta
de productos y/o servicios a través
de medios electrénicos, como
Internet y otras redes informaticas.

Ecosistema: esta formado por
todas las instituciones y actores
gue se relacionan en un entorno
comun, a los cuales puede recurrir
un emprendedor para creary
fortalecer su startup. Este concepto
se puede aplicar al contexto de

un pafs, una region, o incluso una
ciudad o universidad. Se entiende
gue un lugar con un ecosistema
desarrollado es mas productivo
para emprender.

Elevator Pitch: discurso usado

para contar en qué consiste tu
emprendimiento y venderlo, en un
tiempo breve, pensando que tienes el
mismo tiempo desde que te subes a
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un ascensor, hasta que llegas al piso
11. Este es un tipo o estilo de pitch
(discurso), pero pueden existir otros
con diferentes duraciones y dirigidos
a distintas audiencias.

Emprendimiento Social: proceso u
oportunidad de crear valor para la
sociedad, mediante la generacion
de productos, servicios o nuevas
organizaciones que provocan un
cambio o impacto positivo en la
comunidad donde se insertan. Es
impulsado a partir de la accién

de un individuo, de un colectivo

o de varias organizaciones que

se desenvuelven en un contexto
determinado.

Escalar: se refiere a la capacidad
de crecimiento de un modelo de
negocios, basada en la generacién
de ingresos y rentabilidad con los
recursos disponibles, a través de
una estructura de costos/ingresos
liviana. Esto ultimo quiere decir
gue, por ejemplo, la empresa

es capaz de competir en mas
mercados sin tener que aumentar
su personal o incurrir en gastos
operativos excesivos.

Espacios de Co-Work: son
instalaciones disenadas
especialmente para que los
emprendedores tengan un lugar
de trabajo con una infraestructura
que les permita desarrollar de
mejor manera su trabajo. En
ellos se favorece la creacién

de redes y contactos con otros
emprendedores con los que se
comparte el lugar.

Experimento: es una manera de
validar elementos delmodelode
negocios, simulando el método cientifico,
es decir, bajo un contexto definido

y con criterios de éxitoy fracaso.

FFF: se refiere a las primeras
formas de inversién: Familia, Amigos
y “tontos” (Family, friends and fools).
En Jump Chile agregamos una
cuarta F: los Fundadores.
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Flujo de Caja: indicador de primera
importancia en una empresa, que
refleja el movimiento de dinero
(gastos e ingresos) durante un
periodo determinado.

Fracaso/falla: es parte del proceso
de aprendizaje. No es algo malo.
De hecho, es bueno si aprendes
algo de él. El fracaso consiste en
obtener un resultado indeseado

o inesperado, tras haber decidido
correr un riesgo.

Hackaton: es un evento que retne
a desarrolladores, disenadores y
personas de negocios, con el fin de
que juntos desarrollen desde cero,
proyectos tecnoldgicos. Al final del
evento se hace una demostracion
de los prototipos de los distintos
equipos para elegir al ganador.

Hipétesis: es una prediccion de
las consecuencias que tendrian
tus decisiones si las llevas a cabo.
Es fundamental que las hipotesis
relacionadas con tu modelo

de negocios sean medibles y
comprobables.

Inversionista angel: es una
persona que provee capital para
una startup, normalmente a
cambio de participacion accionaria.
Ademas de recursos monetarios,
aporta sus conocimientos
empresariales o profesionales
adecuados para el desarrollo de la
sociedad en la que invierte.

Iterar: es la accién de volver

a realizar ciertas acciones

gue permitan hacer pequenos
cambios en algun elemento del
modelo de negocios. Un proceso
iterativo permite generar un ciclo
de aprendizaje.

Jump Pitch: es una version del
elevator pitch adaptada a la
metodologia Jump Chile. El Jump
Pitch tiene una duracion variable,
gue supera el minuto, y tiene como
objetivo medir el aprendizaje

desarrollado por los proyectos
que compiten en el concurso,
tras aplicar las metodologias
ensenadas.

Landing page: pagina de
lanzamiento viral. Antes de lanzar
una pagina web con los detalles
necesarios para probar tus
supuestos es recomendable utilizar
una plataforma de lanzamiento
viral, con la cual podras probar qué
tan atractivo es el mensaje que
estds transmitiendo. En paralelo

te permite recopilar una base de
correos electrénicos, para luego
viralizar tu primer sitio.

Lean Startup: sistema de
validacion de emprendimientos
que se basa en la experimentacion
temprana con clientes, con el

fin de minimizar riesgos y crear
soluciones a problemas reales.

Marketing Viral: es el resultado de
la recomendacién de un producto/
servicios que un cliente o usuario
hace a un cercano o conocido,
motivado por la buena experiencia
que tuvo.

Mentor: es la persona que puede
ayudar al emprendedor a superar
desafios dificiles respecto al
emprendimiento. I[dealmente el
mentor es un emprendedor o
empresario con experiencia 'y
conocimiento en un area en la cual
el emprendedor necesita ayuda.

Meetup: son reuniones informales
centradas en un tema. Su objetivo
es crear un grupo con intereses

en comun, donde los participantes
pueden generar redes, exponer
proyectos o simplemente escuchar
y aprender.

Networking: red de contactos. Si
hablamos de “hacer networking”
nos referimos a que participes

en actividades (charlas, talleres,
meetup, etc.) con el fin de ampliar
tu red de contactos, reconocer

oportunidades de negocio, y
crear, o co-crear soluciones para
tus potenciales clientes o socios.

Pivotear: es realizar un cambio
relevante en tu producto,
propuesta de valor, segmento
de clientes u otro componente
importante en tu modelo

de negocios, mientras el

resto permanece fijo como
consecuencia de un aprendizaje.

PMV: el Producto Minimo Viable
es un experimento o prototipo
gue maximiza el aprendizaje
sobre los principales riesgos o
incertidumbres de tu negocio,
al minimo costo (en tiempo,
recursos y/o esfuerzos).

Programa de aceleracién y/o
incubacion: servicio que ofrecen
incubadoras y aceleradoras

de negocios en las cuales se
potencia el emprendimiento

con espacio de trabajo, acceso

a capital, redes de contactos

y capacitacion, entre otros.
Estos recursos te permitiran un
desarrollo mas rapido y dindmico
de tu emprendimiento.

Propuesta de valor: es aquello
que esperas entregar a un cliente
y que implica un valor agregado,
percibido por el cliente/usuario.
Es decir, es la razén por la cual
alguien esta dispuesto a pagar
por tu producto o servicio.

Prototipo: es una version
mejorada de tu PMV, que ya
esta pronto a salir al mercado
y que se acerca a un producto
o servicio final. Existen algunos
centros de prototipado donde
puedes usar maquinas, como
impresoras 3D que permiten
generar un prototipo mas
avanzado, tras validar tu PMV.

Resourcefullnes: habilidad de
lograr objetivos usando pocos
recursos.

Riesgo inteligente: significa tomar
una decision con incertidumbre,
después de haber sopesado

todos los escenarios posibles y

la probabilidad de que ocurran,
maximizando asi la posibilidad de
tomar una decision correcta.

Riesgo de mercado: significa que
existe incertidumbre respecto a

la demanday a la disposicion a
pagar lo suficiente por tu producto/
servicio en el mercado.

Riesgo tecnolégico: implica
gue existe incertidumbre con
respecto a la posibilidad técnica
y econémica para producir tu
producto o servicio.

Startup: es un emprendimiento
en etapas tempranas, que se
caracteriza por su dinamismo
y capacidad de reaccidn en sus
mercados.

Startup Compass: herramienta que
te permite comparar el nivel de
desarrollo de tu emprendimiento
con otros de todo el mundo,
utilizando una serie de variables.

Stakeholders: son los actores
claves que estan en un
determinado ecosistema. Son
importantes para las redes de
contactos y para las decisiones
estratégicas que puedes tomar con
tu emprendimiento.

Storytelling: es |la capacidad

de contar en qué consiste tu
emprendimiento y cémo lo has
desarrollado, a través del relato
de una historia atractiva para tu
audiencia.

Supuesto: es otra manera de
llamar a las hipdtesis o “tincadas”.
Un supuesto es algo que crees,
pero que todavia no validas.

Testear: es salir a la calle a validar
las hipdtesis o supuestos a través
de experimentos o herramientas

metodoldgicas. Hablamos de “salir
a la calle” o “salir del edificio”
porque implica contactarse
directamente con potenciales
usuarios, clientes o inversionistas.

Validar: es el resultado positivo
obtenido después de testear una
hipotesis. Si los resultados son
negativos, las hipdtesis se invalidan
y deben ser reformuladas.

Value Proposition Canvas (VP
Canvas): canvas de propuesta de
valor, de Alex Osterwalder, que

se enfoca en alinear la propuesta
de valor con el segmento de
clientes. Esto implica que en una
representacién grafica se relaciona
informacion del cliente (como

sus dolores y necesidades) con

la propuesta de valor (qué se le
ofrece al cliente). El trasfondo de
esta herramienta es la empatia:
desarrollar un producto o servicio
que solucione un dolor o dolores
del cliente.

Ventaja competitiva: tienes una
ventaja competitiva cuando tu
emprendimiento posee una
caracteristica diferenciadora con
respecto a tus competidores, que
te permite alcanzar rendimientos
superiores a ellos, de manera
sostenible en el tiempo.

Venture capital: también conocido
como capital de riesgo, junto

con los fondos de inversién se
refieren a una tipo de operacion
financiera e inversion en la que se
aporta capital a emprendimientos
que tienen un alto potencial

de crecimiento y desarrollo,
considerando elevados niveles de
riesgo a cambio de un porcentaje
de la empresa.
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TABLA COMPARATIVA
DE MODELOS DE NEGOCIOS

Como complemento al capitulo 5 te
mostramos tres herramientas que te
servirdn para ordenar y validar los
supuestos de tu modelo de negocios.

Es importante constatar que cuando
en Jump Chile usamos el Business

Model Canvas, de A. Osterwalder,
hacemos una adaptacién del modelo
y le agregamos el componente social
y medioambiental. Al resultado de
estas modificaciones le llamamos

Impact Canvas.

MODELO DE NEGOCIOS JUMP BUSINESS MODEL
CHILE LEAN CANVAS CANVAS

SIRVE ESPECIALMENTE Ideas de negocios y nuevas

Empresas nuevas y
emDresas Nuevas empresas.
PARA presas.

PUBLICO AL

Ideadores jovenes con proyectos y
QUE ESTA ORIENTADO

- Emprendedores.
suenos, y emprendedores.

¢COMO SE RELACIONA
EL MODELO CON LOS
CLIENTES?

Validar clientes y problematicas
para generar una propuesta de

existentes.

Clientes, inversionistas,
emprendedores,
consultores y asesores.

No hace énfasis en los segmentos de
clientes, pero si en la importancia de los . :
. ) Hace énfasis en los
early adopters (primeros consumidores) .
. , segmentos de clientes,
a quienes les atrae tu proyecto. Estan
valor que esté alineada con ellos.

. I canales y relaciones
dispuestos a probar una version B -no .
) - con los clientes.
terminada- del producto/servicio, y a pagar
por el producto final).

Comienza preguntandose por la
interseccion entre las habilidades

Busca establecer

) . . Comienza entendiendo el problema, la una mfrae;tructura
e solucion propuesta, los canales, los costos necesaria para
PROCESO emprender, con la oportunidad involch)ragos l(;s fluios de in1 resos sostener una empresa,
DE TRABAJO de mercado existente. Luego y o g estableciendo un modo
) } esperados, para luego iniciar el proceso de . R
profundiza en la coherencia y -, i de financiamiento y
o . creacion de la solucion.
validacion del modelo de negocios

en base a la propuesta de valor.

Crear o identificar una ventaja
competitiva y los recursos

necesarios para desarrollarla
AYUDA A DESARROLLAR o potenciarla. Ademas, hace

los primeros flujos de
ingresos.

Descubrir como la
propuesta de valor

Identifica si el modelo tiene una ventaja s Deariliel
COMPETENCIAS PARA hincapié en el impacto que tiene

dicha ventaja en los ingresos, en
la reduccion de costos y en la
relacion con el medioambiente e
impacto social.

capitalizarla al maximo.

En el ordenamiento gréfico de

¢EN QUE ASPECTOS SE una idea de negocios y en cémo

CONCENTRA?

hacen coherente.

Fuente: Equipo Jump Chile, 2014

. . hora de competir en
por sobre la competencia y busca como

el mercado, gracias

a la generacion de

valor cualitativo y
cuantitativo.

En mostrar todos los

. o elementos del modelo
. En la relacion problema-solucion-cliente.
validar los supuestos que lo

de negocios de una
manera simple.

@ Puedes descargar el Modelo de Negocios Jump Chile aqui: http://bit.ly/1tXFgsc vy el Impact Canvas aqui: http://bit.ly/WPEbGx.
Ambos documentos estan disenados para que puedan ser impresos en un tamano grande, con alta resolucion.
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MODELO DE NEGOCIOS
JUMP CHILE

Conoce mas detalles sobre
el Modelo de Negocios Jump
Chile en el capitulo 5.
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BUSSINES MODEL
CANVAS

Modelo original

de Alexander Osterwalder.

IMPACT
CANVAS

Adaptacion del Business
Model Canvas de Alexander
Osterwalder, realizada por
el equipo metodoldgico de

ASOCIADOS | ACTIVIDADES | PROPUESTA | RELACION CON | SEGMENTOS
CLAVES CLAVES DE VALOR LOS CLIENTES | DE CLIENTES
RECURSOS CANALES DE
CLAVES DISTRIBUCION
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
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Jump Chile.
ASOCIADOS | ACTIVIDADES | PROPUESTA | RELACION CON | SEGMENTOS
CLAVES CLAVES DE VALOR LOS CLIENTES | DE CLIENTES
RECURSOS CANALES DE
CLAVES DISTRIBUCION
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
COSTOS SOCIALES Y BENEFICIOS SOCIALES Y

MEDIOAMBIENTALES

MEDIOAMBIENTALES
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