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Prélogo

Toda persona debe poseer una visién de la sociedad del futuro, un plantea-
miento que permite analizar el pasado, rescatar lo valioso y proyectar lo que
que queremos construir, y dejando atras aquello que los modelos tradiciona-
les han perpetuado hasta el presente, pero que ya no tiene ldgica para el
contexto en el cual nos vamos a desenvolver nosotros y nuestras familias.

En Origo Lab hemos creado nuestros propios 15 principios de la sociedad del
futuro, que es simplemente la visidn que como organizacién tenemos del
avance y el desarrollo, y que nos mueve dia a dia a trabajar en soluciones
como Madster Profe, que se caracterizan por tener elementos que invitan a
las personas a movilizarse en funcidn a un cambio radical que brinde elemen-
tos positivos para los nuevos modelos sociales.

Creemos en una sociedad colaborativa que debe incluir como factores
diferenciadores la colaboracién de sus miembros y la busqueda del bien
comun, por sobre los intereses individuales y econdmicos. El momento de
cambiar es ahora, estos son nuestros 15 principios:

1. Todo acto debe ser desde el amor y la bondad, de lo contrario no es nece-
sario su existir.

2. Los animales deben ser cuidados y respetados. Aquel que infrinja dafios
sobre ellos no merece ser parte de la sociedad.

3. El medioambiente es el hogar de la sociedad del futuro, siendo la sustenta-
bilidad un factor escencial para el equilibrio de la vida y el surgimiento del
amor colectivo.

4. Los sistemas limitantes, como la religién y la politica partidista, son reem-
plazados por estructuras libres del odio, el abuso, la mentira y la desigualdad
social.

5. Las mujeres y los hombres tienen los mismos derechos, deberes y liberta-
des, indistintamente de su orientacién sexual, raza y posicién socioeconémi-
ca.



6. Los modelos educacionales tienen como fin fomentar la creatividad, el
amor v la libertad, remplazando a los sistemas competitivos y egoistas del
siglo XX.

7. Como miembros de la raza humana comprendemos que no somos el
centro del universo, sino mas bien una infima parte de una verdad mucho
mayor.

8. La economia mundial se hace responsable de todos los humanos, entre-
gando gratuidad absoluta a los derechos bdsicos de salud, alimentacidn,
vivienda y vestimenta.

9. Es deber de cada ser humano buscar estados de consciencia plena para
obtener la felicidad propia y colectiva.

10. La innovacion esta al servicio de las personas (y no viceversa), aportando
al crecimiento colectivo de la sociedad y el medioambiente.

11. La sociedad del futuro vela por una ley realmente justa, cerrando el paso
a las interpretaciones inmorales, la verborrea y los intereses personales.

12. El trabajo es un derecho humano en la sociedad del futuro y es garantiza-
do por el liderazgo del gobierno mundial.

13. Mujeres y hombres dejan de combatir con armas y protestar con odio,
siendo menester la amorcracia y la comunicacién empatica. Aprendemos a
escuchar, respetar y amar por primera vez al préjimo.

14. El cuerpo, el alma y la mente son fuentes de cultivo, por ello la sociedad
del futuro promueve constantemente habitos saludables, la meditacién y el
aprendizaje infinito.

15. Somos todos uno, somos tiempo, somos espacio y sobre todo somos
amor constante y consciente.



Introduccion

Existen, a lo largo de nuestras vidas, personas que son nuestros guias a
seguir y cuyas acciones son ejemplares para lo que buscamos hacer. Estd
aquella persona que te ayudd a entender que la naturaleza es importante,
aquella pareja que te ensefid lo que es el amor, aquellos amigos que siempre
te sacan una risa, ese compafiero de trabajo que te apoya en momentos
laborales dificiles y aquel familiar que a pesar de estar lejos siempre se da el
tiempo de tomar el teléfono y saber de tu salud.

Los guias se manifiestan en distintas figuras, algunos son muy cercanos y
otros algo mas lejanos, algunos son amigos de toda tu vida y otros perfectos
extrafios, algunos son un grupo de personas y en otros casos es un solitario
individuo.

La naturaleza del ser humano es compleja, pero muy sabia, y sabe que somos
componentes que necesitan conectarse entre si para evolucionar, y es
precisamente en esta interaccién donde surge la admiracion por otros, los
denominados guias, referentes, o simplemente, modelos a seguir.

Master Profe, busca que como profesor te consolides como un gran mentor,
pero desde la éptica del emprendimiento y la innovacién, aplicados a los
contenidos que ya ensefias, lo que en estos tiempos es de suma importancia
para aquellos que dentro de poco enfrentaran el mundo laboraly empre-
sarial por primera vez. Esto debido a que cada dia los mercados son mas
globales y competitivos, asi como también el acceso al conocimiento, fuentes
de financiamiento y tecnologias es cada vez mas posible para ellos, razén por
la cual es necesario enfocar los esfuerzos que eviten que la falta de infor-
macién y educacién emprendedora, dejen en el camino a muchos talentos
con grandes ideas innovadoras. En la actualidad, en muchos paises de la
OCDE y cada vez mas en Chile, los estudios universitarios no definen quién
eres, pero si la capacidad creativa, la que a partir del conocimiento obtenido
permite desa- rrollar ideas de negocios incluso en dreas lejanas al campo
donde siempre nos hemos desempefiado. Por eso no es raro encontrar
personas que estudiaron algo muy distinto a lo que se dedican actualmente.

La idea del monopolio del conocimiento de las universidades y centros de
formacidén, cada vez es mas obsoleta en el mercado, puesto que las empresas
ya estan conscientes de que la apertura de la informacién en la web ha
permitido que millones de personas en todo el mundo accedan a datos de
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valor académico, por lo que los sistemas de seleccién de personal han dado
un giro para dar espacio a la observacién de las capacidades blandas de las
personas,por eso conceptos como empatia e integracién son recurrentes en
cada entrevista.

Vivimos en un tiempo en que es fundamental que las personas potencien su
capacidad de formar equipos y trabajar como unidades generadoras de alto
valor, para lograr consolidar negocios competitivos y sustentables.

Desde esta 6ptica, Master Profe es un programa que busca, por medio de la
transferencia de contenido emprendedor a docentes, abrir oportunidades
para que alumnos, de educacidn primaria y secundaria, puedan desarrollar
ideas comerciales que se puedan complementar con cualquier actividad de
estudios o laboral, siendo una nueva oportunidad de crecimiento econdmico
a partir de la observacién y la aplicacién del conocimiento.

incentivar a un alumno a crear un negocio, estare-
mos integrando un nuevo actor al mercado,
ayudando a una familia a generar nuevos ingresos y
ensefiando a una persona a llevar un negocio. Si
este emprendimiento termina en un éxito estare-
mos aportando al pais en conjunto, si este negocio
termina en lo contrario esta persona tendra una
nueva ensefianza en su vida que le permitird tolerar
el fracaso y volver a levantarse. Ahora piensa si
todos los profesores lo lograran”.

“Si Master Profe logra que un solo profesor pueda r.‘)

Sharif Laibe
DIRECTOR EJECUTIVO
ORIGO LAB
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“Master Profe no solo es un programa de forma-
cion de emprendimiento para docentes. En sus
diferentes versiones he descubierto la importan-
cia de la transferencia del aprendizaje innovador
en el aula. Apostamos a realizar cambios en la
educacion tradicional, trabajando junto a los
docentes, el desarrollo de habilidades para la
vida, fomentando la creatividad y potenciando el
espiritu y una mentalidad emprendedora en los
estudiantes”.

Carolina Saavedra
CEO MASTER PROFE

“Mdster Profe es un programa unico en Chile,
que propicia el desarrollo de habilidades
emprendedoras a través de metodologias total-
mente innovadoras y ludicas. En los afios que
llevo trabajando en el contexto educativo, nunca
habia visto a docentes disfrutar tanto un proceso
de capacitacion y trasferencia de la ensefianza.
En esta ruta emprendedora, he visto nacer
emprendedores escolares con ideas de innova-
cion altamente efectivas. Ya no creo en lo impo-
sible, porque he sido testigo de lo contrario en
Madster Profe, a través de sus multiples versio-
nes, he comprobado la efectividad del método
de la creacidn, lainnovacién, el empredimiento y
el crecimiento de estudiantes y docentes”.
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CAPITULO 1

CREATIVIDAD Y DESARROLLO DE
PROYECTOS AL INTERIOR DEL AULA



El concepto de innovacidn

Ciertamente en Chile, el concepto “innovacién”, ha venido instalandose con
fuerza en la dltima década, producto de la vertiginosa competencia, que se
instala en la diversidad de procesos sociales. La necesidad de reinventar la
mirada en las instituciones publicas y privadas, habla también de la impor-
tancia de formar personas creativas, que contribuyan con ideas reformado-
ras y renovadoras. Quitar el protagonismo al pensamiento reproductivo y
entrenar la capacidad productiva.

Desde la etimologia, la palabra innovacién es un cambio que produce nove-
dades. En su aplicacién cotidiana, el concepto subyace a la aplicacién de
propuestas técnicas, capacidad inventiva y renovaciones que permiten una
mejor calidad de vida.

La capacidad de idear y llevar a la practica, pues en rigor, se dice de las ideas
gue sélo pueden convertirse en innovacién cuando al ser implementadas
obtienen como resultados nuevos bienes, servicios u operaciones. , que real-
mente encuentran una aplicacién exitosa, y que llegan a ser un hito funda-
mental en la vida de las personas.

Desde la mirada productiva, este concepto se ha visualizado como un deter-
minante de la vida empresarial, sin embargo, las exigencias y cambios
sociales, han evidenciado la urgencia de contar con personas y espacios
creativos, en las multiples esferas de la sociedad.

Cada organizacion que ofrece un producto o servicio especifico, en areas
como por ejemplo la manufactura, transporte, ciencia y tecnologia, consul-
torias de distinta indole, comercio, o en cualquier ambito del servicio social,
requieren instalar una mirada innovadora que les permita romper con las
rutinas basicas reconocidas y muchas veces obsoletas.

Lo anterior tiene un alcance significativo en el andlisis de la educacién formal
e informal.
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La importancia de la innovacion

Mario Morales & Angélica Ledn (2013), en su texto “Adids a los mitos de la
innovacién: Una guia practica para la innovacion en América Latina”, ofrecen
informacion relevante y aclaratoria en torno la necesidad de comprender la
importancia de la innovacidn en los paises, las instituciones y las personas.

Asimismo ofrecen una mirada critica acerca de la importancia de instalar
conciencia innovadora, e invitar a buscar una salida al estancamiento.

“Si no hacemos algo al respecto, nuestros paises y nuestras empresas van a
seguir perdiendo competitividad, y pronto serd demasiado tarde para
reaccionar” (Morales & Ledn, 2013)

Desde la mirada anterior, cabe preguntarse, entonces, ¢Por qué es impor-
tante innovar?

1. La necesidad de diferenciarse de la competencia.

2. La presion o ambicion de hacer crecer su negocio.

3. La necesidad de generar ideas radicales o de mayor impacto.
4. La necesidad de sobrevivir y reinventar el modelo de negocios.
5. El deseo de gestionar o sistematizar la innovacion.

No obstante, es preciso que se consideren dos ideas fuerza: Las palabras
innovacién y creatividad, no significan lo mismo. La creatividad es la habilidad
de generar nuevas ideas y la innovacién es llevar una idea a la practica, para
generar un valor. Una persona creativa, no necesariamente es innovadora.
Porque para que ambos elementos se cumplan es necesario que las ideas
generen un impacto en los negocios, en la escuela, en cualquier proceso
social, en el que se quiera innovar.

Asimismo, dicha idea, debe tener Ia potestad de recoger resultados y
beneficios observables. A partir de lo anterior, surge la importancia de com-
prender que la innovacién puede generarse en tres medidas fundamentales.

a) Como incremento. (Mejorando lo que ya existe)

b) Como una accién radical. (Realizar cambios significativos a lo que existe)
c¢) Como una accion transformacional (Cambiar completamente lo que
existe)
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Considerando lo anterior, surge, entonces un perfil de persona, que se
requiere formar, para consolidar la relacidon entre la habilidad de generar
buenas ideas y la capacidad de innovacion.

Educar para el siglo XXI

La Comisién Internacional sobre la Educacion para el siglo XXI, en su informe
a la UNESCO , sefala que para que exista una educacion de calidad, los
estudiantes deben ser formados sobre la base de cuatro pilares que nece-
sariamente sustentan la educacion del nuevo siglo.

Cuatro pilares de
la educacion

Aprender a Jll Aprender a Jll Aprender a |l Aprender a
Conocer Hacer Ser Convivir

Modelo de Habilidades
emprendimiento Blandas

Trabajo en
equipo
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APRENDER A CONOCER:

Se refiere a la forma como administramos la informacién que nos llega para
generar un nuevo conocimiento. Significa que las personas pueden incre-
mentar la capacidad cognitiva e intelectiva, partiendo de la conciencia sobre
como aprendemos. “Aprender a aprender” es una accién que nos lleva a
abrir nuevas puertas, para generar ideas y para decidir cdmo llevarlas a cabo.

APRENDER A HACER:

El conocimiento adquirido, asi como las ideas que se generan, deben ser
factibles de poner en practica. Esto quiere decir, que asi como aprendemosy
renovamos el conocimiento, hemos de ser capaces de realizar una aplicacion
practica de lo que tenemos en mente. He aqui un vinculo trascendental entre
la generacién de ideas nuevas y la puesta en practica de las mismas, con el
propdsito de obtener un resultado favorable.

APRENDER A SER:

La actitud de un ser humano tiene un alto valor a la hora de mostrarse com-
petente. No basta con saber y hacer, también es preciso desarrollar valores
de comportamiento a favor del proceso que se esta realizando. La formacion
ética en una persona, es tan importante en su propio desarrollo, que cobra
un alto sentido la capacidad intrapersonal.

En rigor, esto ultimo es fundamental, ya que se refiere a la valoracién que
tiene una persona acerca de si misma, sus capacidades y limitaciones; la
posibilidad de auto examinarse con autenticidad y saber quién y cémo es 'y
hacia donde quiere llegar.

APRENDER A CONVIVIR:

Ciertamente, la convivencia en comunidad, es un valor agregado al desarro-
llo de un proceso cualquiera. Tal vez es posible, avanzar mas rapido haciendo
las cosas individualmente, pero ciertamente, se llegard mas lejos cuando se
trabaja en equipo. La educacién actual, requiere formar personas con alta
capacidad de inclusidn, y de insercion social.
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Para ello se requiere la habilidad intrapersonal. Y por ello, es que las
instituciones publicas de distinta naturaleza, insisten en la necesidad de
desarrollar las “habilidades blandas”.

Lo anterior surge porque la vida en comunidad no es posible si no se
construye sobre una red. Cuando nuestras tareas, han de generar un impacto
social, se requiere contar con un gran equipo de trabajo. En rigor, cada

”n u

integrante de un equipo debe “saber”, “hacer”, “ser” y “convivir”.

“No buscamos dar la impresién de que no es complejo trabajar en red
colaborativamente, porque si lo es, puesto que las redes nacen desde la
propia naturaleza del ser humano que ya de por si es bioldgica y quimica-
mente compleja, pero también somos seres hermosos, capaces de amar y
crear vida; las redes son eso, espacios de amor humano y conexion de
nuevos mundos.” (Cristian Figueroa, 2014).

Se trata de instalar la certeza de que las redes en las organizaciones como
fundaciones, empresas, personas emprendedoras y facilitadoras de procesos
sociales, son la base de la innovacion.

Puesto que si vivimos sobre la idea de construir una nueva forma de vida,
mas amable y con mayor asertividad, es necesario proyectar un mundo con
nuevas oportunidades.

Para lograrlo estamos obligados a cambiar el molde de la competencia
desleal y pasar a formas de trabajo colaborativo, cuyas premisas de relacion
entre sus pares sean la seduccién, confianza y creatividad, es decir, insertos
en un esquema de colaboracidn, sociabilizacién y de bienes comunitarios.

Todos los elementos anteriores, son en gran medida responsabilidad de los
procesos que se vivencian en la institucién escolar.

De ahila necesidad tan importante de generar aprendizajes de calidad, que
permitan el desarrollo de ideas creativas, factibles de llevar a la practica, con
una gran capacidad de internalizar valores éticos y de autoconocimiento; y
la posibilidad de compartir en equipo, desde la premisa de “saber convivir”
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éPor qué es tan importante esto ultimo?

Porque al generar ideas y llevarlas a la practica, el impacto social sera mucho
mayor, cuando lo hacemos desde una red, reconociendo que tenemos
diferentes competencias y que desde alli, somos capaces de asumir
diferentes roles: Los articuladores y los participantes.

Lideres

Articuladores Articuladores

Polinizadores

Estructura de

lared
Creadores

Participantes Activos

Pasivos

Lo anterior se relaciona muy estrechamente con el contexto que nos rodea,
y que demanda dinamismo, flexibilidad y diversidad, elementos que no
caben en la vieja escuela o escuela tradicional.

Lo anterior, porque la institucidon educativa, requiere formar personas con
capacidad de adaptarse a los rapidos cambios, tanto en lo que respecta a su
desempeiio académico y laboral, como asimismo en sus proyectos de vida.
Por tanto, la educacion del siglo XXI requiere desarrollar la creatividad, el
trabajo colaborativo, el pensamiento critico, el liderazgo, la innovacién y por
supuesto, las habilidades emprendedoras.
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El modelo econémico actual, requiere formar personas con capacidad adap-
tativa en el modelo de vida para el siglo XXI. A razén de lo anterior, los
docentes y mediadores del aprendizaje, deben tener habilidades propias de
las demandas de la sociedad actual.

Para la OCDE, las habilidades del siglo XXI se relacionan con el manejo y la
discriminacién de la informacién en ambientes digitales, con la toma de
decisiones asertivas, con la toma de decisiones del mundo real, desarrollo
de nuevos productosy la insercion social, que capacita para el trabajo en
equipo o redes colaborativas.

Debido a lo anterior, una de las caracteristicas fundamentales de un
emprendedor, es la capacidad de generar equipos de trabajo, facilitando el
acceso a recursos de uso y conocimiento comun, a partir de una mirada
creativa, imaginativa, con pasion y visién compartida en lo que se esta reali-
zando.

Lo anterior enfatiza la importancia de considerar la planificacion de la tarea,
pensando en equipos de trabajo con capacidad de reflexién, internalizando
la idea de que en todo, es necesario convivir en redes: En la familia, en el
barrio, entre los amigos, en el colegio o trabajo, etc.
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Trabajo en Equipo: Pensar e incluir

No todos somos iguales. Procesamos la informacion de maneras muy
diferentes. Aprendemos, hacemos, somos y convivimos, de acuerdo a
nuestra estructura mental. Considerar lo anterior, es muy importante a la
hora de captar habilidades de pensamiento para asignar diferentes tareas.
Los equipos de trabajo son necesarios en todo nivel de emprendimiento.
Aprender a trabajar en equipo o redes colaborativas es hoy, una de las tareas
mas significativas que requiere incorporar el proceso educativo escolar. Lo
anterior, porque en todos los niveles se requieren grupos heterogéneos que
puedan compartir sus experiencias y habilidades en el logro de objetivos
comunes.

Todo trabajo colaborativo debe considerar que:

-Las responsabilidades han de compartirse: Desarrollar un producto comun,
requiere de un trabajo colectivo y de cooperacién reciproca. Tanto
estudiantes como adultos deben comprender que en un equipo de trabajo o
redes colaborativas, todos los integrantes cumplen un rol de importancia y
que requiere un compromiso en su ejecucion.

-Tomar juntos las decisiones importantes: Cada situacidén que requiere una
solucion, demanda una decisién asertiva. Cada equipo debe contar con la
participacion de todos sus integrantes para tomar decisiones. Estas ultimas,
incidiran en el contenido, proceso o resultado del trabajo, por lo que se
requiere una puesta en comdn y un consenso que permita desarrollar el
trabajo en conjunto. Desde la planeacidn del proceso, referida a qué, como y
cuando realizar tareas, hasta la determinacidn de funciones y programacion
de resultados.

-Trabajar bajo la premisa de la interdependencia: El equipo es similar a una
cadena, en la que cada eslabén es interdependiente del otro. Lo mismo
ocurre en las redes colaborativas o trabajo en equipo: Todos los estudiantes
contribuyen al trabajo, para que el proceso y resultado pueda ocurrir de
manera éptima.
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Cada uno de los productos obtenidos, habla de la contribucién que realiza
cada participante del equipo. Es como si cada uno contribuyera a unir las
piezas de un rompecabezas, para el logro de un producto final.

En este ambito de interdependencia, se distingue el desempeiio individual,
referido a lo que cada integrante del equipo realizard como parte de sus
funciones en el equipo; y el desempefio grupal que consistird en la
realizacién de tareas colectivas que conduzcan a los resultados u objetivos
programados.

“Las redes se definen como sistemas de actividad humana. Asimismo, las
redes son formas de comunicacion entre los actores, entendiendo que el
entrelazamiento del lenguaje y las emociones generan mundos a partir del
didlogo y la conversacion. Dichas redes de didlogos y conversaciones forman
los sistemas de actividad humana, donde el habla y la escucha producen
conexiones de ida y vuelta entre nodos humanos." (Cristian Figueroa,
TejeRedes, 2014)

Tal como ya se sefialé, el sistema “TejeRedes”, reconoce distintas participa-
ciones en la conformacién de equipos de trabajo, y desde la analogia que
propone este método, se destacan diversos caracteres y roles dentro de una
empresa, U organizacion.

Talleres Mdster Profe
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Estructura de red

ARTICULADORES LIDERES (Leones)

Los leones se encargan de ejercer liderazgos en lugares de
confianza. Son orientadores y guias, y saben muy bien
qué, cdmo y cuando hacer.

Fortalecen los valores del trabajo en red, impulsando y
motivando a sus participantes, lo que ayuda a mantener la
red activa.

Se encargan de destacar a quienes merecen reconoci-
miento, y corregir a través de recomendaciones, cuando
es necesario.

Deben tener una gran capacidad de empatia, y una experiencia que permita
fortalecer el trabajo de su equipo. Deben tomar decisiones, por lo que
requieren una gran capacidad de reflexién y autoevaluacion. Se encargan de
producir las condiciones para la sustentabilidad y sostenibilidad de la red.

ARTICULADORES (Araiias)

En una comunidad, representa un rol fundamental. Son
los encargados de tejer los puntos de conexién de una
red. No es un rol que sea factible realizar como una
Unica experiencia, pues los articuladores, son también
leones, pueden ser hormigas o también abejas.

Monitorean y tienen un gran discernimiento para comprender quién debe
ocupar cada punto de la red, que representa una funcién.

Conoce las caracteristicas de las personas con las que trabaja y sabe quiénes
pueden formar buenas alianzas, como asimismo es capaz de integrar nuevas

personas y mezclarlas con quienes poseen mayor experiencia.

Quienes ocupan este rol tienen una naturaleza tejedora, con altas habili-
dades sociales y humanas.
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Su desempefio es dentro de la organizacidn, pues se encargan de evaluar los
sistemas y visualizar los lazos formados o por formar.

Poseen una alta capacidad de seduccién, que permite convencer a los equi-
pos de sus capacidades y los motiva a desempefiar adecuaday comprome-
tidamente sus roles.

ARTICULADORES POLINIZADORAS (Abejas)

“Las abejas” son las personas que tienen habilidades
sociales fuertes, y que facilitan la circulacion por cada
area de la organizacion.

Sus habilidades comunicativas y sus capacidades de
manejar la informacién, les permite transportar de
manera asertiva las novedades concernientes a la red.

Se encargan de llevar nuevas miradas de la informacidn, entrando y saliendo,
a veces muy lejos de los espacios de confianza, para mantenerse alerta y
nutrir de nuevas ideas o visiones necesarias en la agrupacion.

PARTICIPANTES CUIDADORES Y ASTUTOS (Zorros)

Es un participante muy comprometido con su red. Es
quien protege a los miembros y tiene una alta capaci-
dad de observacién, la cual se basa en la experiencia,
astucia, y capacidad visionaria, que permite catalizar
las oportunidadreconocer los peligros existentes.

Generalmente, los zorros son solitarios y poco reconocidos, pero muy
eficientes y necesarios en la red. Gracias a ellos, las redes permanecen sin
fragmentarse, se logran visualizar las oportunidades y amenazas de la red.
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PARTICIPANTES ACTIVOS: TRABAJADORAS EJECUTORAS (Hormigas)

Si los leones, abejas y arafias aumentan el valor de uso en la
gestion, la hormiga es la que da el valor de uso a la comuni-
dad. Trabajan laboriosamente para dar vida a los productos
y servicios, como asimismo a los proyectos.

Se han ganado su lugar en la red porque son muy esforzadas
y trabajadoras, llegando a ser un ejemplo, por su prolijidad,
entrega y entusiasmo.

Tienen un rol protagdnico en la ejecucién y son reconocidas por todos en la
red. Son imprescindibles a la hora de ser viables en lo econédmico y social.
Pueden compartir roles con los leones, las abejas y las araias, pero siempre
desde la prevalencia de su rol ejecutivo.

PARTICIPANTES PASIVOS: ESTRATEGAS O REFLEXIVOS (Osos)

Los 0sos son muy pasivos en una comunidad, sin embargo
necesarios. Son personas serenas, que ponen “pafios frios”
frente a situaciones complejas.

Son observadores, reflexivos y estrategas que proponen las
pausas fundamentales para el funcionamiento saludable de
la red. Se encargan de aportar el equilibrio, por su caracter
conciliador y resolutivo.

Son personas con mucha experiencia en trabajo en equipo, y se ponen al
servicio de los demdas para colaborar y sostener la red, en lo que se necesite.
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Areas de innovacién en la comunidad escolar

El ministerio de Educacion en Chile, ha instalado, a partir de multiples refor-
mas, cuatro dreas de proceso de la gestion escolar. Dichas areas, estan
profunda y fuertemente ligadas a la obtencidn de la calidad educativa.

El Estado, inyecta recursos a través de multiples programas, no obstante, los
esfuerzos realizados en la formulacién y reformulacidn de proyectos educa-
tivos de mejoramiento, no tienen el alcance ni los resultados esperados.

Al parecer, las ideas planeadas para elevar los resultados y la calidad de los
aprendizajes no estdn siendo las efectivas, o las especialmente requeridas
para lograr el tan anhelado éxito en los aprendizajes.

A partir de lo anterior, conviene preguntarse:
éCual es la férmula para innovar en educacién?

Para responder a la pregunta anterior, es requisito tener un diagndstico en
profundidad de la realidad del Establecimiento Educacional, que facilite una
mirada orientadora en la toma de decisiones trascendentales.

Mejorar, requiere de una intervencién omnicomprensiva: impactar a los
actores de la comunidad, desde su individualidad; comprender las tipologias
medioambientales (entorno social); conocer y comprender las necesidades y
caracteristicas de la organizacién educativa.

Areas de proceso de la gestién escolar. ¢{Qué queremos o
necesitamos innovar?

El sistema educativo desarrollado por el Ministerio de Educacién en Chile,
promueve que las prdcticas institucionales sean mejoradas, a partir de un
circuito que constituye un “Modelo de Calidad de la Gestidon Escolar”, la
evaluacion, planificaciéon y ejecucién de mejoras en los dmbitos mas
relevantes, que se describen a continuacion.
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Modelo de Calidad de la Gestion Escolar

3. Convivencia
Escolar y Apoyo a

Los estudiantes

Convivencia Escolar
Formacién Personal y
Apoyo a los Aprendizajes
de los Estudiantes

1. Liderazgo 2. Gestién Curricular 5. Resultados
Visién Estratégicay Organizacion Curricular .
Planificacion Preparacion de la Ensefianza Logros de Aprendizajes
Conduccién Accién docente en el Aula Logros Institucionales
Alianzas Estratégicas Evaluacion de la Satisfaccion de la Comunidad
Informacion y Andlisis Implementacion Curricular

4. Recursos

Recursos Humanos
Recursos Financieros,
Materiales y Tecnolégicos
Procesos de Soporte y Servicios

1. LA GESTION ESCOLAR (Liderazgo y recursos)

Esta drea es posible de mejorar mediante la instalacién de un proceso inno-
vador. Puede ser intervenida desde la estructura organizativa del equipo de
gestion, hasta la forma de relacionarse con el equipo de docentes y apodera-
dos.

También puede mejorarse el método que se utiliza para desarrollar los
procesos. EI MINEDUC, pone a disposicién de los establecimientos educa-
cionales, una pauta para evaluar cada una de las areas de proceso de la
Gestion. Conocer lo que se requiere mejorar en cuanto a las areas de lideraz-
go y administracion de los recursos, resultard atil para determinar qué se
requiere resolver.
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En el contexto en el cual se desarrolla la cultura escolar, es posible realizar
preguntas orientadoras a la definicion de posibles problemas, factibles de
resolver de manera creativa e innovadora. {Qué necesitamos mejorar?
¢Cuales son las caracteristicas de nuestra comunidad educativa que
requieren ser mejoradas? ¢Cudles son las ideas que propone nuestra comu-
nidad para mejorar? ¢Cuales estan siendo los resultados obtenidos, desde la
metodologia utilizada? ¢Es efectiva la metodologia de trabajo utilizada en mi
establecimiento educacional? ¢{Somos capaces de proponer nuevas ideas y
reinventar la mirada metodolégica?

2. LOS PROCESOS PEDAGOGICOS (Gestion del Curriculum)

Ciertamente, el desgastado modelo educativo en Chile, requiere redefinirse.
El docente ocupa un rol protagénico como mediador del aprendizaje, y tiene
una alta responsabilidad en el sistema social. Actuar creativamente y realizar
innovacién en esta area es un desafio a gran escala.

La preparacion de la ensefianza, el ejercicio metodoldgico, la posibilidad de
evaluar objetivamente y con instrumentos de alta calidad técnica, son
algunos de los elementos factibles de intervenir creativa e innovadoramente.
¢Cuales son las areas que requieren ser intervenidas en su ejercicio
pedagdgico?

3. RELACIONES DE LA ESCUELA CON LA COMUNIDAD Y SU ENTORNO
(Gestidon de la Convivencia escolar)

La forma de relacionarnos al interior de la escuela y las aulas, es un tema que
se discute ampliamente en todos los ambitos de las comunidades escolares.

-éExiste en mi  establecimiento educacional una cultura organizacional que
facilite las relaciones humanas?

-¢Hay en el establecimiento un plan de gestidon de la convivencia que nos
ayude a mejorar o erradicar situaciones de violencia escolar?
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Las preguntas anteriores, cobran gran relevancia si pensamos en los altos
indices de violencia escolar, de distinta naturaleza, que podemos encontrar
en los establecimientos educacionales. Por otra parte, y a propdsito del
trabajo en red, es necesario recordar que la instituciéon educacional, no se
encuentra aislada de la vida comunitaria, con quien es factible organizar
apoyo en red. Cuando la relacién escuela — comunidad funciona de manera
favorable y positiva, se avanza de manera mas efectiva, que cuando no la
hay.

-éCémo involucrar a la comunidad cercana en nuestro proyecto educativo?
-¢Cémo la involucramos en nuestros procesos?

-éQué organizaciones se muestran dispuestas a colaborarnos?

-éCémo estas Ultimas pueden favorecer la innovacién educativa?

Las preguntas anteriores, son ineludibles, de acuerdo a los objetivos de la
educacién en Chile, ademads de muchas otras que cada escuela podria elabo-
rar, y asimismo altamente vinculantes con la necesidad de disefiar respues-
tas y proyectos de trabajo creativos e innovadores.

A través de diferentes estrategias de innovacién, es posible adoptar

metodologias emprendedoras conducentes a mejorar significativamente la
actividad relacional en nuestros espacios educativos.

4. IDENTIFIQUE PROBLEMATICAS DE SU COMUNIDAD ESCOLAR, QUE SON
FACTIBLES DE SOLUCIONAR DESDE LA EXPERIENCIA INNOVADORA COM-
PARTIDA

Diagndstico de situacidn de su institucion/empresa-comunidad escolar
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Necesidad por diferenciarse de la competencia:

¢Es cada vez mas dificil para su establecimiento educa-
cional diferenciar sus productos o servicios de los de la
competencia? ¢ Estd la matricula escolar deteriorandose
porque sus competidores ofrecen los mismos productos o
servicios con una efectividad mayor?

Deseo por crecer: ¢Tiene su comunidad escolar metas de
crecimiento o mantencion para los préximos 3 a 5 afos
que son muy dificiles de alcanzar con la metodologia
actual?

La necesidad de generar ideas radicales y de mayor impac-
to: éSon las ideas y estrategias metodoldgicas de su
establecimiento, muy incrementales o de bajo impacto
social o estratégico? éDesea mejorar la calidad de sus
ideas?

Necesidad de sobrevivir: iSe estdn transformando las
reglas del juego en su comunidad académica y usted
necesita hacer algo realmente diferente para sobrevivir?
éSe ha vuelto obsoleto el modelo de trabajo de su escuela
Y necesita reinventarse para no morir?

Deseo por sistematizar: ¢Siente que su institucion genera
nuevas ideas de innovacion de forma inconsistente ("al
azar”) y le gustaria sistematizar un proceso de innovacion
continua? ¢éSon sus tiempos de desarrollo y lanzamiento
de productos (time to market) muy altos?
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éPor qué necesitamos innovar?

¢En qué porcentaje se
muestra de acuerdo?

25% 50% 75% 100%

é¢Necesitamos mejorar la calidad de aprendizajes?

¢El mejoramiento requiere una mayor participacion
y compromiso de parte de los estudiantes?

é¢Necesitamos contar con herramientas que motiven
a los estudiantes a mejorar sus aprendizajes?

¢Necesitamos comprometer a los padres y acercar-
los a la comunidad escolar?

¢Necesitamos mejorar los indicadores de asistencia
de los estudiantes?

é¢Necesitamos incrementar el desarrollo de
actitudes favorables para el aprendizaje en mis
estudiantes?

¢Necesitamos conocer e implementar metodologias

para el desarrollo de habilidades blandas y metacog-
nitivas?

¢Necesitamos adquirir herramientas de innovacion
para el desempefio docente en el aula?
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Metodologia de aprendizaje basado en proyectos

La metodologia de proyectos, resulta altamente eficiente cuando se utiliza
de manera organizada y participativa. Se caracteriza por la realizacion
basada en trabajo con redes colaborativas y equipos muy potentes que se
ocupan de desarrollar tematicas establecidas, que se instalan en distintos
ambitos del aprendizaje.

Es una metodologia en la que los estudiantes son los protagonistas y
permite el desarrollo de destrezas especificas a partir de una vinculacién
fuerte entre las diversas asignaturas y/o areas del curriculum. Permite al
estudiante vivenciar experiencias significativas como abre puertas al
aprendizaje.

Lo anterior, requiere de un discernimiento sustancial de parte de los
docentes que lideran la metodologia y que necesitan tomar decisiones en la
conformaciéon de diversos equipos de trabajo. Aqui cobra un sentido
relevante, el considerar las caracteristicas de cada estudiante, con el
propdsito de consolidar equipos que cuenten con la diversidad de habili-
dades y destrezas que requiere cada tarea. es un perfil diferente y desde sus
propias fortalezas puede aportar a un equipo de trabajo. La mixtura entre
diferentes potencialidades, conduce a la efectividad del trabajo en conjunto.
No sdlo porque cada uno aporta en la conduccidn hacia el cumplimiento de
metas y objetivos, sino porque, ademas, cada estudiante puede encontrar
una oportunidad de mejorar, a partir de las habilidades de sus pares.

Se trata de considerar que cada persona es un perfil diferente y desde sus
propias fortalezas puede aportar a un equipo de trabajo. La mixtura entre
diferentes potencialidades, conduce a la efectividad del trabajo en conjunto.

No sdlo porque cada uno aporta en la conduccidn hacia el cumplimiento de

metas y objetivos, sino porque, ademds, cada estudiante puede encontrar
una oportunidad de mejorar, a partir de las habilidades de sus pares.
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¢En qué consiste la metodologia basada en proyectos?

Es una herramienta pedagdgica que privilegia el protagonismo del
estudiante. Cada alumno puede potenciar sus habilidades individuales,
conformando equipos de trabajo, que requieren desarrollarse con frecuen-
cia en este método.

Ofrece a los estudiantes decidir sobre cuestiones fundamentales para el
desarrollo de sus proyectos. Potencian altamente el trabajo en redes colabo-
rativas de la comunidad escolar, tanto internas como externas.

Utilizan como base el curriculum oficial, abordado desde una manera que
obliga la creatividad e innovacidn. Las estrategias metodoldgicas facilitan la
consideracion de que todos aprendemos con estilos diferentes.

El docente es un mediador del aprendizaje y se encarga de entregar orienta-
ciones y facilitar el desempefio y participacién de los estudiantes.

El proyecto facilita la incorporacién de los cuatro pilares de la educacién:
Aprender a conocer, aprender a hacer, aprender a ser y aprender a convivir.

Esta metodologia, representa una oportunidad real de aprendizaje,
promueve el trabajo en equipo, no sélo en los estudiantes, sino también
entre docentes. Permite una aplicacion mds amable, motivadoray entre-
tenida de aprendery a la vez conduce a los equipos a consolidar la conviven-
cia escolar.

A partir de lo anterior, el proceso permite que los estudiantes realicen opera-
ciones de pensamiento tanto en el dmbito de lo cognitivo, como en lo
metacognitivo.

El proyecto permite realizar vinculaciones entre diferentes asignaturas del

curriculum. Ello también obliga a los docentes de cada sector de ensefianza,
buscar las estrategias para mantener una red de trabajo colaborativo.
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Es posible potenciar los resultados del trabajo, utilizando la tecnologia para
consolidar el manejo de contenido, estimular las operaciones mentales, la
creacién o diseio de esquemas graficos, entre otros. Cada grupo de trabajo,
expondrd publicamente los resultados de su experiencia, enfatizando la
riqueza del proceso, y la vinculacién de este ultimo con los resultados.

Elementos que condicionan la aplicacién de una metodologia basada en
proyecto.




Roles en el desarrollo de una metodologia basada en proyecto

Rol del
estudiante

Rol del
docente

Pasos para la creacion de un proyecto de aprendizaje




Realicemos un proyecto

1. {Qué necesitamos aprender?

La respuesta a esta pregunta dara inicio al proceso de aprendizaje basado en
un proyecto. Sera orientadora para la toma de decisiones por parte del
docente, no obstante, también ha de generar una pregunta de investigacion o
desarrollo del proyecto y que tenga la particularidad de resolverse de varias
maneras, ofrecer varias alternativas de solucidon, o tener varias causas
explicativas de un mismo fendmeno. Esto contribuird a que los estudiantes
puedan tomar decisiones, acerca de la directriz que daran a su trabajo,
asimismo, contar con varios recursos y caminos para encontrar el resultado.

2. La planificacion.
Puede responder a:

Las preguntas “Qué”: ¢Qué proyectos pueden desarrollar los estudiantes? /
¢Qué desafio enfrentaran para resolver o responder?/ ¢Qué actividades
realizaran para responder a la tarea? / ¢ Qué actividades tendran que desarr-
ollar?

Las preguntas “Como”: ¢Como desarrollaran sus tareas los estudiantes?
¢Como elegirdn a sus pares para trabajar en red? éCémo seleccionaran y
aplicaran las herramientas de trabajo?

Las preguntas “Dénde”: ¢En qué asignatura se situard el proyecto? ¢Ddénde se
desarrollard el proyecto? ¢En qué parte del curriculum se insertara el proyec-
to?

Las preguntas “Quién”: {Quiénes participaran de este trabajo? ¢Cuales son
sus caracteristicas especificas que orientan el desarrollo del proyecto? ¢En
qué curso estan? ¢Quiénes seran los docentes involucrados en la red colabo-
rativa?

Las preguntas “Para qué”: ¢ Qué queremos lograr con este proyecto? ¢ Cudl es
la meta educativa? ¢Qué destrezas habran desarrollado los estudiantes al
final de la tarea? ¢Qué habilidades habran potenciado? ¢Qué sabran los
estudiantes al final del proceso?
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Al planificar el proyecto, es preciso hacerlo respondiendo las preguntas ante-
riores, y agregar todas las que sean posibles, dependiendo del contexto
escolar en el cual se desarrollard. Una cosa fundamental, es considerar que
esta tarea requiere que el estudiante genere aprendizajes en los cuatro
ambitos que proyecta y promueve la educacion del siglo XXI. Aprender a
conocer, aprender a hacer, aprender a ser y aprender a convivir. Sobre todas
las cosas, la planificacién debe tener entre sus objetivos, trabajar sobre la
base de un contenido del curriculum. Por lo tanto, la pregunta inicial debe
salir de este ultimo, y las actividades programadas deben facilitar la respues-
ta a la pregunta formulada. Asimismo, existe la posibilidad de que en el
proceso surjan nuevas preguntas, que han de ser respondidas a través del
contenido curricular.

3. Responder a la pregunta ¢Cuando?

Es muy importante generar un cronograma de trabajo. El curriculum exige
una cobertura importante de programar eficientemente en el tiempo. A
razén de lo anterior, es menester realizar una proyeccién que permita orien-
tar y programar el uso del tiempo de trabajo, en virtud de asignar espacios
para abordar la totalidad de contenidos. Por supuesto es factible cerrar e
iniciar un nuevo proyecto con un nuevo contenido, o vincular un proyecto
con otro, pero no se puede dejar de proyectar periodos que permitan acotar
los procesos a un inicio, desarrollo y cierre.

4. Evaluar los procesos, resultados y productos.

El proceso de evaluaciéon a los estudiantes, requiere la construcciéon de
instrumentos que permitan evaluar aprendizajes conceptuales, procedimen-
tales y actitudinales. Ciertamente la metaevaluacion, autoevaluacién y
coevaluacion acompaian a la heteroevaluacion. El proceso requiere ser
observado constantemente, para la toma de decisiones trascendentales y
para el desarrollo de actividades de retroalimentacién. Finalmente, el
resultado del trabajo realizado, ha de recoger mejores evaluaciones, cuando
ha existido una mirada objetiva al proceso. Estos dos ultimos, proceso y
resultados, pueden conducir hacia una calificaciéon, para lo cual los
estudiantes deben conocer con antelacién los aspectos que han de
evaluarse. Todo lo anterior, permitird, ademas recoger una mirada acerca del
impacto que la metodologia de proyecto tiene sobre sus estudiantes y la
naturaleza facilitadora de la misma, en el proceso de aprendizaje creativo e
innovador.
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Actividad

El profesor planifica un proyecto para sus estudiantes, que se focaliza en los
contenidos mas relevantes derivados de los estandares (bases curriculares).
El tema del proyecto debe ser a su vez significativo para las vidas de sus
estudiantes, y sus intereses. éCudl es la pregunta que orientarda nuestro
trabajo?, ¢Qué tema o unidad deberdn trabajar los estudiantes?

Puedes activar la curiosidad de los estudiantes comenzando con una pregun-
ta que los intrigue y que dé inicio a la investigacidn. Puede ser una persona
con una experiencia relevante, una pelicula asociada al tema, un video, una
lectura, conversacion etc. A través de un didlogo, los estudiantes pueden
llevar a cabo una lluvia de ideas que conlleve a generar la pregunta principal
del proyecto. ¢Cual es la pregunta que engloba el tema a trabajar?

Puedes explicar a tus estudiantes, qué es lo que queremos lograr con el
proyecto y ejemplificar con algunas experiencias del contexto. Luego, es
importante dejar claro qué se espera de su participacion y de qué manera
podran ser evaluados. ¢Cuales son los objetivos que necesitamos lograr?

Cada grupo de estudiantes puede tomar decisiones acerca de qué van a crear
o a desarrollar, como lo hardn y presentaran. Por lo tanto, deberan tener
espacios para trabajar en grupos. ¢ Qué realizaremos?

éComo lo realizaremos?

¢Con qué asignaturas podria vincularse?
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Ahora pueden responder a la pregunta inicial, buscando la informacion o
experiencia requerida. Es importante recordar que no se trata de una
transcripcion, sino de elaborar conclusiones luego de una discusién profun-
da sobre el tema. éQué hemos encontrado sobre el tema?

Todos los comparieros de clase, aportaran con comentarios y preguntas
sobre el tema. Podran coevaluar para asegurar la participacion en el proce-
so. No obstante, la evaluacién de proceso la realizara el docente. ¢Como
nos evaluaremos?

Estudiantes presentan su proyecto frente a una audiencia, que pueden ser
los padres, apoderados o amigos invitados. La idea es que la prioridad sea
para los padres y de este modo, se estard acercando la familia a la escuela.
Los estudiantes responden preguntas en publico, reflexionan sobre cémo
completaron el proyecto, y reflexionan poniendo en evidencias sus nuevas
habilidades y conocimientos adquiridos.

¢A quiénes invitaremos para nuestra presentacion?

Talleres Mdster Profe
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Escala de valoracion del trabajo en el proyecto

La siguiente es una pauta que se incluye como ejemplo de evaluacion. Logica-
mente, es absolutamente posible mejorarla, adaptarla o cambiarla en su
totalidad.

INDICADORES Escala de valoracién
Area Conceptual (Aprender a Conocer) | S B MB
El estudiante evidencia un manejo conceptual
basico.

Responde a las preguntas, de acuerdo a las
conclusiones emanadas de la investigacion.

Fundamenta de manera adecuada, incorpo-
rando informacién complementaria al tema.

Otro (s)
Area Procedimental (Aprender a Hacer)

El estudiante realiza los procesos de investi-
gacion, de acuerdo a las bases.

Redacta o sintetiza la informaciéon de manera
coherente, en relacién a lo requerido.

Organiza sus ideas y las ejecuta de manera
adecuada

Evidencia un manejo constructivo de las
tecnologias de comunicacion.

Area actitudinal (Saber ser y convivir)

El estudiante se organiza y trabaja en grupo

ESCALA DE VALORACION | Insuficiente S Suficiente B Bien  MB Muy bien
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éComo podemos ser emprendedores exitosos siendo
estudiantes?

Mucho se habla en la actualidad de la necesidad de formar jévenes creativos,
capaces de innovar, de generar sus propios proyectos y con gran capacidad
de trabajar colaborativamente de manera efectiva.

Seguramente, después de lo anterior, cabe la pregunta ¢Qué es ser un
emprendedor? Si en un curso hay 30 estudiantes, ¢Todos llegardn a ser
emprendedores? ¢Es posible desarrollar habilidades de emprendimiento?,
¢Cémo puedo saber si soy emprendedor? ¢Tengo caracteristicas que me
conducen al emprendimiento? ¢éEn qué se diferencia un emprendedor de
alguien que no lo es?

Las preguntas anteriores se pueden responder de la siguiente manera:

Toda persona puede convertirse en un emprendedor o emprendedora, tras
un trabajo organizado y sistematico.

Los jovenes estudiantes, cuya imaginacién se encuentra llena de ideas
nuevas, puedan volcar su capacidad creativa e innovadora, y convertirse en
buenos emprendedores.

Lo anterior da cuenta de capacidades que se encuentran presentes en toda
mente emprendedora. Aquella mente que es capaz de percibir una oportuni-
dad de negocio y busca todas las opciones y realiza el médximo nimero de
tareas para llevarlas a cabo.

El emprendedor ha aprendido las habilidades para el siglo XXI, conoce cémo
aprender, cdmo hacer, y tiene actitudes personales y de convivencia que lo

hacen una persona competente para el emprendimiento.

Mantiene un pensamiento positivo, y aunque comete errores no se rinde
facilmente y aprovecha los errores para mejorar sus acciones.
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¢Como distinguir a un emprendedor?

Todas las personas pueden llegar a emprender, cuando se esfuerzan por
mejorar sus propias condiciones naturales. Es posible mejorar las habilidades
emprendedoras, comprendiendo que, es necesario desarrollar la capacidad
de planificar, tener capacidad de liderar equipos y orientar el trabajo a
resultados que impacten la diferencia entre el punto de partida y el punto de
llegada, aunque sea en pequefia escala.

Habilidades orientadas al cumplimiento de objetivos

¢ Resolver problemas y atender necesidades: La mayoria de los emprende-
dores, lo hace generando una idea que permite solucionar un problema o
responder a una necesidad importante. El primer paso, es identificar algo
gue nos molesta, nos incomoda, nos falta o simplemente nos gustaria.

e Actitud comprometida con sus propios propositos: El emprendedor es una
persona disciplinada y comprometida que siempre realiza mdas de lo
suficiente. A veces, sobretiempo para lograr sus propdsitos, pues su priori-
dad es cumplir con los plazos y compromisos adquiridos. Como tiene muy
claro lo que quiere, estd dispuesto a hacer cualquier sacrifico en pro de sus
metas, porque sabe muy bien que llegard el momento de alcanzarlas.

e Perseverancia y capacidad de sobreponerse a la adversidad: La premisa
“equivocarse te lleva al éxito”, es algo que un emprendedor ha comprendido,
y sabe que el error es una forma de aprender rdpido y de no volver a equivo-
carse de la misma manera. A pesar de todo, sabe reinventarse y persiste con
un espiritu optimista, pues la perseverancia lo llevara a lograr sus objetivos.

Cada experiencia vivida, le ayudara a enfrentar nuevos desafios, aun cuando
en el proceso se encuentre con muchos obstaculos.

Es algo que el emprendedor sabe hacer en un equipo de trabajo. Lo hace

porque ha mostrado con ejemplos y experiencias, cdmo desarrollar un
trabajo eficiente y con resultados de alta calidad.

42



Ha pasado por la experiencia de desarrollar productos con resultados exito-
sos, caracteristica que transmite a su equipo de trabajo, a través de un cono-
cimiento pleno de las acciones que cada uno debe desarrollar.

e Definir con claridad lo que se espera del equipo: Es algo que el emprende-
dor sabe hacer en un equipo de trabajo. Lo hace porque ha mostrado con
ejemplos y experiencias, cdmo desarrollar un trabajo eficiente y con
resultados de alta calidad. Ha pasado por la experiencia de desarrollar
productos con resultados exitosos, caracteristica que transmite a su equipo
de trabajo, a través de un conocimiento pleno de las acciones que cada uno
debe desarrollar.

e {Cuando es posible arriesgarse? “El fin justifica los medios” es una de las
premisas que circundan a la hora de programar una idea emprendedora. Lo
anterior, porque uno de los medios es evaluar y correr riesgos. Esto es algo
qgue todo emprendedor tiene claro, y tiene la intuicién suficiente para saber
en qué, como y cuando arriesgarse, en el entendido que se arriesga con la
mente puesta en que las cosas saldran de manera adecuada. Lo anterior
implica un riesgo programado, analizado y decidido a conciencia.

Habilidades emprendedoras asociadas a la programacion y uso del tiempo
¢ Planeacidn de actividades y sus tiempos. Para un emprendedor, nada es
azaroso. Todo nace y se hace producto de una programacion. Lo anterior es
fundamental no sélo por la importancia de cumplir con fechas y plazos
establecidos, sino también para poder tener conciencia del tiempo necesa-
rio para generar, desarrollar y ver resultados en una idea emprendedora.

e Llevar la delantera en el manejo de la informacion. Los emprendedores
siempre se mantienen informados de todo lo pertinente para el logro de sus
metas propuestas. Si la informacidn no esta al alcance, se proponen buscar
respuesta a sus necesidades, preguntando, solicitando ayuda, o través de la
red colaborativa correcta. Mantenerse a la vanguardia en la informacidn que
permita el logro de los objetivos, es fundamental para el adecuado
desarrollo de un proyecto.
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e Construir sobre la base de metas y objetivos: Las metas son una de las
cosas fundamentales que nos proponemos cuando proyectamos algo.
Nuestra directriz debe ser conseguirla, pero también es importante fijar la
mirada en el cémo lograrla. Tener un objetivo claro, es una motivacion para
luchar y resultar exitosos, pero también para programar un proceso perti-
nente y adecuado. Dado lo anterior, nuestras metas deben ser particular-
mente posibles de conseguir, y mientras mads claras, mas facil es encontrar el
camino para lograrlas.

Habilidades de emprendimiento persuasivo:

e Seguridad y confianza. Siempre que mostramos seguridad frente al resto,
es mucho mas facil lograr los objetivos, y convencer a los demas. Lo anterior
permite lograr, con mayor confianza y seguridad, la meta. Asimismo, a
medida que vamos logrando nuestros objetivos, vamos mejorando la  con-
fianza en nosotros mismos. Las personas que tienen una habilidad
emprendedora, saben convencer a los demds, aun cuando sus objetivos no
han resultado de la manera programada. Lo anterior porque seguir trabajan-
do en redes colaborativas le servird como un abre puertas para mejorar y
para seguir avanzando en el logro de sus propdsitos.

Habilidad comunicativa y de toma de decisiones para trabajar en redes
colaborativas.

Ya hemos visto lo fundamental de trabajar en redes colaborativas. Encontrar
a la gente adecuada e incorporarse a la red necesaria, es también una habili-
dad emprendedora. Lo anterior requiere una capacidad comunicativa,
imprescindible para persuadir a otros. Desde alli la necesidad de desarrollar
la autoconfianza.

Emprender en una idea de negocio

El vinculo entre una idea y un negocio

Unaidea, es el primero y mds obvio de los actos de entendimiento, ya que se
limita al simple conocimiento de algo.

Se trata de una imagen o representacion mental de un objeto.
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La idea es también conocimiento puro y racional. Por su parte, un negocio el
mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos y beneficios. Es un
resumen de cdmo una compaifiia planifica servir a sus clientes. Implica tanto
el concepto de estrategia como su implementacion. Indica explicitamente
como la empresa genera dinero mediante su posicionamiento en la cadena
de valor.

Considerando lo anterior, ambos estan vinculados, porque para crear un
buen negocio, se debe partir por una buena idea, siempre destinada a satis-
facer necesidades de nuestros posibles clientes.

Para poder desarrollar una buena idea de negocios, es necesario realizar y
responder a las siguientes preguntas:

é¢Qué quieren o necesitan las personas o posibles clientes?

Lo primero es pensar en una idea que resuelva un problema generalizado.
Por ejemplo, si observas que en tu colegio no hay un negocio cerca donde
comprar, tal vez sea una oportunidad de ofrecer un servicio para los demas
estudiantes, que requieran comprar alimentos a la hora recreo.

¢Qué producto o servicio puedes crear para responder a la necesidad detec-
tada?

Pensando en lo anterior, podria ser un kiosco de comida saludable, u otro que
se te ocurra. Para ello, es importante planificarte y pensar en cudnto sabes o
qgué informacidn necesitas para iniciar tu negocio, también evaluartu expe-
riencia en esa drea y luego definir las metas y objetivos.

éA qué tipo de publico estaras satisfaciendo su necesidad?
Ya sabes que si se trata de un kiosco escolar, lo mas probable es que tus
clientes sean tus mismos companieros, pero a veces también habra adultos

de la escuela, como profesores, asistentes, y personas que componen el
grupo de apoderados.
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Por ello, es importante considerar que tu negocio debe tener la capacidad de
solucionar necesidades al mayor grupo de personas posible, si quieres
ampliar el alcance de tu servicio, o decidir si s6lo atenderas a un publico con
caracteristicas determinadas. También es muy importante estimar la cantidad
de clientes a los que llegards, para que tu negocio o servicio sea realmente
rentable. Una cosa importante en este punto, es que siempre debe haber un
grupo de personas dispuesto a comprar y pagar por tu servicio.

¢Como expondras tu producto en el mercado para que sea vendido?

Es importante considerar que existen tres formas de distribuir un producto o
servicio. La primera es traspasarlo de manera directa al cliente, como en el
caso de un kiosco. La segunda forma, es hacer como distribuidor minorista o
entregarles el producto a minoristas. Por ejemplo, una pequefia fabrica de
detergente, lo entrega en distintos negocios de barrio, una vez al mes, para
gue el producto empiece a hacer conocido. La tercera forma es hacerlo como
distribuidor mayorista o a mayoristas. Si tienes un negocio con suficiente
abastecimiento para vender en cantidades mas grandes, puedes vender por
mayor, para que los negocios mas pequefos se abastezcan. También puedes
generar sélo un producto y venderlo en grandes cantidades a mayoristas que
se encargaran de redistribuirlo.

Por ejemplo: Karina aprendio a preparar deliciosos bizcochos que entrega en
la panaderia, para venderlos en bolsas de 30 unidades. Ese es el minimo que
ha establecido para entregar, pues sabe, que con menor cantidad no pagara
el costo de los materiales. El publico al que esta dirigido su servicio, consta de
familias numerosas, cursos de estudiantes, personas que requieran celebrar
cumpleafios, u otras actividades cuya asistencia sea 30 o mas. Pero asimismo,
su entrega diaria a la panaderia no debe ser menor a 5 bolsas, para que su
negocio sea rentable. Esta semana le han pedido aumentar el nimero de
bolsas, pues la venta por mayor ha resultado exitosa.
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éCual sera el beneficio para ti y tu red colaborativa?

Como Karina esta creciendo en sus ventas, ya ha debido seleccionar a un
equipo de trabajo. Una red colaborativa. Ella sigue preparando sus recetas,
por lo que ha debido buscar a una persona que le ayude a realizar las tareas
de la cocina. Asimismo, contratd a una persona experta en decoracion, otra
para envasado y otra para repartir el producto. Ha logrado hacer crecer su
negocio y el beneficio es que esta obteniendo ganancia para ella, y para el
pago de sueldos de todo el equipo que trabaja con ella. Ahora, lo que nacio
de una buena idea y de la capacidad de llevarla a cabo, se ha convertido en
un negocio que beneficia, en forma interna a todas las personas que traba-
jan con ella, y de manera externa a todos los que satisfacen una necesidad
con su producto.

iTambién podemos generar buenas ideas...!

Ya hemos revisado algunos ejemplos de personas que generan buenas ideas,
y al ponerlas en practica logran establecer un buen negocio. La creatividad e
innovacién son dos caracteristicas de los emprendedores, porque tienen
gran capacidad de observar e identificar las oportunidades de generar servi-
cios o negocios. Las ideas estan en cualquier lugar de la vida cotidiana. En
el momento menos esperado puede surgir la necesidad de un servicio. Sélo
basta que el emprendedor la visualice y se proponga responder a esa necesi-
dad.

¢ Puedes generar una idea atractiva, si logras visualizar una necesidad que
puedas resolver con una idea creativa. Cuando se trata de resolver una
inquietud masiva, aquellos que requieren del servicio, hardn que esta sea
exitoso.

¢ Mejorando un producto que ya existe, o que no ha tenido los resultados
esperados. Hemos sefalado que el pensamiento productivo, es fantastico
para crear nuevas ideas, sin embargo también hay ocasiones en que el
pensamiento reproductivo nos ayuda a copiar una buena idea, y usar el
pensamiento productivo para mejorarla.

e Cuando combinas el conocimiento con la experiencia y visualizas las
buenas oportunidades. En este caso, la experiencia y el conocimiento te dan
la creatividad para detectarlas. Un emprendedor es aquel que aprovecha las
buenas oportunidades para mejorar o resolver un problema existente.
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e Cuando reconoces las tendencias de moda, tecnologia, de alimentacion,
etc.
En apartados anteriores, hemos dicho que una caracteristica emprendedora
es hacer un buen manejo del conocimiento. Si tu conocimiento se asocia al
interés colectivo, seguramente podrds generar una buena idea para empren-
der.

Como crear un emprendimiento. COmo crear una inno-
vacion

El poder de una idea

A diferencia del mundo artistico donde la inspiracién proviene de lugares
subjetivos e inciertos para el conocimiento humano, una idea innovadora
proviene de la observacién e identificacion de una  problematica social o
una oportunidad de mercado. Podemos afirmar entonces que el origen de
una idea de negocio se sustenta en este punto de partida.

Sin embargo, es de suma importancia diferenciar un emprendimiento de una
innovacion.

El primero se puede definir como un negocio de una o mas personas cuyo
sustento ideoldgico es a partir de algo que ya existe en el mercado, pero que
con un valor agregado puede ser rentable, por ejemplo un restaurante en
una zona de mucha frecuencia de transeuntes, donde observamos que
precisamente faltaba ese negocio.

En el caso de la innovacién la propuesta de valor es mucho mas desafiante,
ya que al igual que un emprendimiento surge a partir de una idea, pero que
no se encuentra de esa misma forma y fondo en ninguna otra parte del plan-
eta y es sensible a ser patentada. Por ejemplo, una de las innovaciones mas
disruptivas de la historia es el dispositivo movil Iphone en sus distintas
versiones creado por Apple. Puede haber muchos celulares en el mercado
pero ninguno igual a un Iphone.

Teniendo esto claro, es importante tomar el rol de un observador de opor-
tunidades de mercado o problematicas de cualquier tipo, y a partir de ello
proponer una solucidn, no sin antes investigar si esta idea ya esta presente
en el mercado, o sea si es un emprendimiento o una innovacion.
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Etapas de un emprendimiento

1. Observacién: Un buen emprendedor ante todo es un buen observador de
su entorno y del de los demas, siendo empatico con los problemas y necesi-
dades que tienen los consumidores, usuarios o clientes, segun la naturaleza
de su negocio. Nunca debe establecer su mirada como u opinidn personal
como prioritaria. Esto separara las aguas entre los que logren tener éxito y
los que no.

2. Investigacién: Una vez identificada esa oportunidad de un potencial buen
negocio, es importante iniciar el proceso de investigacion referida todo lo
que rodea el emprendimiento que se busca llevar a cabo.

Tengo que identificar mis competidores, cuales son sus precios, donde
estan ubicados, que productos o servicios comparten conmigo. Todo esto
para tener en cuenta en el momento de perfilar la idea.

3. Proceso Creativo Inicial: Con antecedentes ya reconocidos es el momento
de perfilar nuestra idea, identificando todos los factores iniciales del nego-
cio, como nombre del emprendimiento, lugar de instalacion si es necesario,
las personas claves que necesitamos para llevar a cabo esta idea, la linea de
productos o servicios que comercializaremos y la fecha de partida de nues-
tro negocio.

4. Formacién de Equipo de Trabajo: Debemos comprender que no podemos
hacer todo. Una persona que quiere instalar un restaurante y pretende
comprar la comida, cocinarla, atender y cobrar, es alguien que seguramente
no le ird bien. Siguiendo el mismo ejemplo, debemos primero identificar
cual es nuestro rol dentro de la empresa. Si somos el administrador, lo mas
probable es que necesitemos el chef, los maestros de cocina, los meseros y
un cajero como minimo, sin considerar servicios contables para el correcto
orden tributario exigido por la ley.

5. Desarrollo de propuesta de Negocios: Ya tenemos identificada la opor-
tunidad, ya tenemos nuestra idea y nuestro equipo.
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Es la hora de comenzar a consolidar la propuesta de negocios. Para ello,
necesitamos considerar la realizacion de un FODA. Identificando fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de la propuesta, con el fin de evitar
futuros problemas y pérdidas econdmicas. Es aqui donde se analizaran costos
fijos, costos variables, inversién, proveedores, distribuciéon y precio, de
preferencia realizando un flujo de caja y planificando el retorno de lo inverti-
do.

6. Comercializacidn: Inicio de ventas del producto o servicio disefiado,
considerando procesos contables y financieros, con el fin de ir midiendo los
resultados obtenidos. Es importante saber cudndo comenzamos a ser renta-
bles (Punto de Equilibrio) y en qué momento recuperamos nuestra inversion
total. En este paso consideramos la formacion de nuestra cartera de clientes,
identificando a aquellos que son mas fieles en cantidad de compras, en
calidad de compras y en frecuencia.

7. Crecimiento: Una vez obtenida la recuperacién de nuestra inversion y
teniendo una estructura definida y rentable, estamos en el momento de
crecer. Quizas la integracidn de nuevos productos o servicios, o la instalacién
de una sucursal o nuevos puntos de venta que nos permitan expandir nues-
tro negocio a nuevos clientes o nuevos mercados.
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Etapas de una innovacion

1. Identificacidon de Oportunidad de Mercado o Problematica: Una vez mas, la
observacién es clave para identificar una oportunidad de mercado o una
problematica que pueda existir en un segmento, en un grupo de empresas,
en un sector o en una zona geografica especifica.

Generalmente el observador, en este caso, es una persona con un conoci-
miento tedrico y técnico muy preciso, que le permite visualizar eventuales
soluciones con caracteristicas Unicas en el mercado y cuyo potencial a ser
patentada es de alta probabilidad. La oportunidad debe ser identificada a
partir de una serie de datos que pueden ser listados con el fin de dar una
solucion bien estructurada. Es importante considerar que no siempre es
causal de patente una innovacion, debido a las normas establecidas por la ley
en cada pais.

2. Investigacion de Mercado nacional y mundial: Ya sabemos la problematica,
ahora es el momento de investigar si existen otras tecnologias que den
solucidon en nuestro pais y en el mundo. Este proceso se conoce como Estado
del Arte, donde podemos reconocer técnicas y soluciones referidas a la
tematica de la cual propondremos una solucién. En este proceso es
recomendable establecer un cuadro comparativo que diferencia nuestra idea
y su valor agregado, respecto a lo existente, estableciendo competitividad de
parametros o caracteristicas funcionales.

3. Centralizacion de Propuesta Conceptual: Con el cuadro comparativo vy el
estado del arte ya establecido, es el momento de definir nuestra propuesta
conceptual con el fin de perfilar una primera versién del producto innovador
que estamos trabajando. Es en esta etapa que tenemos que pensar en cOmo
vamos a cumplir la promesa plasmada en las caracteristicas y propiedades
gue definimos en el cuadro comparativo, definiendo claramente atributos
sélidos y realizables. Es importante sefialar que en esta etapa sélo se traba-
jardn conceptos que no son precisamente los finales, pero que nos
permitirdn ir revaluando constantemente nuestra propuesta. Por otro lado
este punto es interactivo con el anterior por lo que puedes volver a
perfeccionar el cuadro comparativo y la centralizacién de la propuesta
conceptual cuantas veces creas que es necesario.
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4. Formacién de Equipo de Trabajo: Ahora que sabemos qué problema
vamos a atacar y con qué solucién, es la hora de buscar a aquéllos
integrantes que complementara mi conocimiento o el de mi equipo, en caso
de en este etapa ya cuente con un socio de trabajo. Se recomienda buscar
personas con perfiles relacionados a la solucién y la problematica, pero con
roles totalmente distintos a los ya existentes en el grupo inicial.

Por ejemplo, si soy un bidlogo marino que plantea una solucién para la
marea roja, es importante contar con al menos una persona que pueda
comercializar la tecnologia, en este caso un ingeniero comercial o una perso-
na con amplia experiencia en ventas. Ahora si mi innovacion es una solucién
guimica, es menester integrar a un bioquimico o simil, que pueda aportar
con la creacién de esta solucién. Este tipo de equipo le llamamos equipos
multidisciplinarios. Se recomienda ser gentil y justo con nuestro equipo, por
lo que siempre debemos compartir en partes iguales nuestro negocio si es
que el compromiso es de la misma forma. Un grupo unido que se siente
parte del desafio es el ideal en innovacion.

5. Definicién de Producto o Servicio a Desarrollar: Una vez que nuestro
equipo estd al tanto de nuestra idea conceptual, es necesario que aporten
su conocimiento y se pueda reformular aspectos técnicos y comerciales, que
perfilen la idea de manera mucho mas precisa, mejorando lo existente en
todos los aspectos. Por medio de sesiones de “lluvia de ideas” definimos
nombre de la innovacién, objetivo, mercado, caracteristicas, alcance, plaza,
precio, estrategia de marketing y roles detallados de cada usuario. Ahora
poseemos una idea mucho mds robusta que esta en tiempo de ser prospec-
tada.

6. Prospecciéon de Mercado: Este es uno de los puntos mas importante del
proceso de desarrollo de una innovacién. Ya tenemos claro cudl es nuestro
producto o servicio, pero sélo tenemos la visién de nuestro equipo, por lo
gue es necesario consultar al mercado por medio de encuestas interactivas
y/o Focus Group, todos aquellos datos que necesitamos para despejar dudas
de la esencia de la innovacidn. Por ejemplo, consultar si las personas
estarian dispuestas a comprar nuestra soluciéon, que le cambiarian, que
opinan del precio y sus caracteristicas. Una vez obtenido estos datos, es
importante medirlos y aplicar los resultados a nuevas mejoras.
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7. Pivote Técnico y Comercial: Con la tabulacion de datos obtenidos del focus
o la encuesta, ya podemos mejorar sustantivamente los aspectos
comerciales y técnicos finales para la construccién del prototipo. No impor-
tan que en este punto nos detengamos una y otra vez. La idea es tener
empatia con la investigacidon realizada y la opinion de nuestros eventuales
clientes usuarios.

8. Desarrollo de Prototipo: Hemos puesto en la mesa todas las considera-
ciones, tanto de nuestro equipo como del mercado (clientes y/o usuarios),
por lo que nuestro préximo objetivo es desarrollar un prototipo de nuestra
innovacién, que cuente con todas la caracteristicas y atributos que buscamos
presentar al mundo. En este punto es crucial contar con una carta Gantt con
fechas reales establecidas, de esta forma tendremos un principio y un final
gue debemos respetar con suma diligencia, sin dejar nada a la especulacion.

9. Validacién Técnica y Comercial: Ya tenemos nuestro prototipo, por lo que
es el momento de presentdrselo a nuestro “cliente clave”, aquella persona o
empresa que lo probard en sus instalaciones y vera in situ la brecha entre la
promesa y la realidad. Por medio de una ficha de evaluacion es importante
que nuestro cliente nos proporcione Feedback de la experiencia para ver si
nuestra tecnologia estd a la altura técnica de la problematica existente. En
caso de ser positiva la evaluacién se recomienda consultar directamente al
cliente si estd dispuesto a adquirir la innovacién. Si esta respuesta es negativa
es importante identificar las mejoras, si es positiva no temas en acordar un
precio y un fecha de inicio de las relaciones comerciales.

10. Levantamiento de Capital Publico o Privado: Ya existe un interés por
nuestra tecnologia, pero generalmente ocurre que existe una falta de recur-
sos econdmicos para poder llevar a cabo el desarrollo del producto a nivel
industrial. En Chile existen instituciones como Sercotec y Corfo a las cuales se
puede acudir en busca de financiamiento. La opcion de capital privado en
plataformas de crowfounding, nuevos socios, entidades bancarias o inver-
sionistas también son opciones que estan en la baraja.

11. Integracion de Mejoras: De la etapa de desarrollo de prototipo a la etapa
de produccidn industrial, existe una brecha muy importante, por lo que si o
si se implementan mejoras propias de un nuevo escenario, sean planificadas
0 no, esto es propio de la innovacion y tenemos que verlo como algo natural
del proceso.
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12. Desarrollo de Producto Final: Quizas la fase mds importante del desarrollo
de una innovacion es el nacimiento del producto final, donde consideramos
desde su disefio, hasta consideracion de proveedores y solicitud de patente.
No es raro escuchar a muchas personas decir que el nacimiento del producto
final es igual al de un hijo por el sentimiento de felicidad y orgullo que viene
con él. Si usted estd en este punto, disfrdtelo. Innovar no sélo es ciega dedi-
cacion y esfuerzo, también hay que celebrar los logros importantes con su
equipo.

13.Comercializacién y Escalamiento: Ya obtuvimos nuestra primera serie de
nuestro producto final y celebramos como corresponde su nacimiento. Ahora
con la misma fuerza volveremos donde nuestro cliente clave y comenzaremos
el proceso de comercializacion de la innovacion, donde la frecuencia de
reuniones y la masificacion del producto son claves para lograr ventas. En
esta etapa la estrategia de marketing es vital. En algunos mercados darse a
conocer es esencial para generar ingresos para la empresa.

14.Desarrollo de productos complementarios: Es muy frecuente que en el
transcurso de esta aventura, los clientes soliciten productos o soluciones
complementarias a la tecnologia que estamos comercializando.

Si esto ocurre no hay que dudar en estudiarlo, porque es probable que el
costo de producir estos productos complementarios sea bajo si se posee la
estructura adecuada o si el proveedor también la tiene. Si este es el caso hay
que llevar esta informacion a los nimeros y analizar su eventual aplicacion.

15. Crecimiento y Consolidacion: Si tu innovacion llegé a esta fase es merito-
rio entregar nuestras felicitaciones por tu esfuerzo. Ahora es preciso, para el
futuro de la empresa, analizar todas las eventualidades de crecimiento, entre
ellas la instalacién de nueva infraestructura, integracién vertical de servicios
de proveedores, nuevas sucursales, nuevos departamentos al interior de la
empresa y expansién econdmica por integracién de nuevas lineas producti-
vas. Es normal en esta etapa que recibas ofertas de nuevos socios o
inversionistas. Nunca dejes de analizarlas porque pueden ser de alto valor.
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16. Internacionalizacién: Si la problematica que dio origen a tu solucidn existe
en otros paises es importante comenzar a mirar a aquellos mercados. Lo ideal
es entrar por medio de distribuidores con el fin de disminuir los costos de
llegada. Si el negocio es lo suficientemente rentable puede llegar por medio
de modelos de franquicia o incluso directamente.

17. Estrategias de Salida: Nuestra innovacion ya estd siendo comercializada y
posee todos los atributos comerciales que esperabamos, por lo que deben
llover ofertas por comprar la compafiia. En caso de que este factor sea de tu
interés se recomienda poner las ofertas en la mesa y analizar con sumo cuida-
do cada detalle. Este Ultimo paso para algunos puede significar no trabajar
mads en la vida por necesidad econdmica, sino por vocacién o hobby.
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Analisis DAFO o FODA

Se conoce con ambos nombres, y es una forma de estudiar la situacidon que
contextualiza una empresa, idea de negocio o un servicio. Permite visualizar
de manera ordenada, las caracteristicas o condiciones internas, Fortalezas y
debilidades; y las externas, traducidas en Oportunidades y Amenazas.

Este analisis, da cuenta de la realidad que caracteriza el proceso a desarrollar,
y permite tomar acciones estratégicas para potenciar lo positivo y combatir lo
negativo.

El resultado de un DAFO o FODA, permite responder las siguientes preguntas:
¢ Como podemos potenciar alin mas las fortalezas?

¢ Como aprovecharemos las oportunidades?

¢ Como nos sobrepondremos a las debilidades?

¢iCémo combatiremos las amenazas?

El realizar este proceso, es un abre puertas para evaluar y autoevaluar nues-
tros procesos, conocer nuestras ventajas competitivas y tomar decisiones

trascendentales desde las mismas.

Arazdn de lo anterior, es necesario desarrollar este analisis, diseccionando las
ideas en una matriz de cuatro partes:
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FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS




Te invitamos a identificar una idea de negocio en la que se apliquen los
conceptos anteriores. Puedes solicitar una audiencia o entrevista con los
propietarios del negocio e investigar como nacid y se desarrollé el proceso de
innovacién que los llevé al éxito en su emprendimiento. Puedes realizar las
siguientes preguntas:

¢Cémo se llama tu negocio o servicio?, ¢ Cémo nacié el nombre y la idea?
¢Cual es el producto o servicio que se ofrece?

¢Cree que esta idea es una respuesta a una necesidad del publico que se
beneficia?

¢Qué procesos pasaron para decidir iniciar un negocio?

¢Cuadl fue la necesidad que detectaron?, ¢Qué habilidades emprendedoras
permitieron formar el negocio?, ¢{Tenian una red de contactos?

Completa las preguntas y selecciona los relatos exitosos de las personas que
entrevistaste.

Formato de analisis de ideas de negocios

Escribe aqui, el nombre de la empresa:

¢Cual es el producto o servicio que ofrece?

¢Qué motivo al propietario a desarrollar esta idea de negocio?

¢Cuales han sido los resultados del emprendimiento?

¢Cémo describe el entrevistado el proceso que ha involucrado el empren-
dimiento?
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Piensa en un diagndstico FODA vy pidele al entrevistado que te mencione
una fortaleza, oportunidad, debilidad y amenaza que tuvo que enfrentar
cuando inicié su negocio.

¢El producto o servicio ofrecido es el mismo desde que se inicid, o ha
experimentado cambios importantes?

Comentarios:

Talleres Mdster Profe
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CAPITULO 2

METODOLOGIAS DE INNOVACION



METODOLOGIAS DE INNOVACION

Fomentar el desarrollo de habilidades para el emprendimiento al interior del
aula, no sdlo requiere comprender a los estudiantes como seres con necesi-
dades distintas, sino también como eventuales actores de la innovacién que
pueden generar cambios a partir de su creatividad, sus talentos y la colabora-
cién con otros alumnos. Esto nos lleva a plantear la educacion como un
modelo que requiere cambios constantes, y no como un fenémeno estatico y
carente de la interaccidn con los contextos tecnoldgicos y sociales.

Ya nos interiorizamos en aspectos técnicos de la educacion y como alinear las
nuevas ideas con el modelo ya existente, el que si bien es limitado, puede y
debe, ser reemplazado por un sistema mucho mas empadtico y libre de las
multiples debilidades que tienen las escuelas actualmente. Y en este camino
de modelar para el futuro es clave contemplar metodologias ya validadas a
nivel mundial y que permitan al docente ampliar sus canales de transferencia
de contenidos hacia los alumnos y lograr eficiencia en cada paso de este
proceso.

Si promovemos el rol del profesor como un protagonista de la deteccion de
talentos, gestor de habilidades y mentor de sus alumnos, podemos estable-
cer mejoras radicales en el sistema, e incluso en la vida de los estudiantes.
Esto se vuelve mas efectivo si trabajamos precisamente con metodologias
gue fomenten la creatividad organizada, desde el inicio del proceso que origi-
na las ideas hasta la ejecucion y desarrollo de propuestas innovadoras.

Es importante que como profesor sepas que estas metodologias tienen
multiples usos y fines, por lo que aprender su funcionamiento es ideal para
qgue luego puedas desarrollar talleres y dindmicas al interior del aula, de
forma ordenada y lddica al mismo tiempo, por lo que te invitamos a conocer-
las en profundidad y reforzar sus técnicas con préctica y constancia.
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DESIGN THINKING

Para comenzar, trabajaremos con una metodologia orientada a crear ideas
novedosas, centrandose en dar respuesta a las demandas de los usuarios
potenciales, y teniendo como base el proceso de los disefiadores a la hora
de crear productos y servicios. Esta herramienta denominada Design
Thinking, pone en el protagonismo al pensamiento creativo y su aplicacién
al planteamiento de ideas novedosas.

Para poner en marcha esta herramienta de disefio, se necesita una minima
empatia con los deseos de los usuarios implicados en la solucidon que
estamos buscando, conocer al usuario es fundamental para identificar sus
necesidades y poder adaptar nuestro disefio a las mismas. Independiente-
mente de qué estemos desarrollando, siempre conllevard la interaccién con
persona y conseguir su satisfaccion sera la clave del éxito.

Es importante que como docente comprendas que las metodologias innova-
doras son trajes a la medida, y no garantizan el éxito de un producto o servi-
cio, pero son de gran ayuda para que las personas puedan adaptarse al
trabajo y comprender las necesidades y requerimientos del mercado de una
industria en especifico, o el funcionamiento de un segmento que buscamos
conocer.

Design Thinking tiene como fases: Empatizar, Definir, Idear, Prototipar y
Testear. A partir de este proceso podremos saber si es necesario implemen-
tar o evaluar nuevamente la idea.

Se empezd a desarrollar de forma tedrica en la Universidad de Stanford a
partir de los afios 70 y hoy en dia la consultoria de disefio IDEO, es su princi-
pal precursora.

Esta metodologia “proviene de la forma en la que trabajan los disefiadores

de producto. Su nombre se traduce de forma literal como "Pensamiento de
Disefio", o "La forma en la que piensan los disefiadores".
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Segun Tim Brown, actual CEO de IDEOQ, el Design Thinking “Es una disciplina
gue usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para hacer coincidir las
necesidades de las personas con lo que es tecnoldgicamente factible y con lo
gue una estrategia viable de negocios puede convertir en valor para el
cliente, asi como en una gran oportunidad para el mercado”.

Como habiamos mencionado, esta metodologia se compone de cinco etapas
y no es lineal. En cualquier momento se puede ir hacia atrds o hacia delante
incluso a etapas no consecutivas.

EMPATIZAR e
Q

El proceso de Design Thinking comienza con la empatia. En esta etapa hace-
mos un esfuerzo por comprender a las personas dentro del contexto del
donde se desenvuelven. Al empatizar hay que abrir las posibilidades y tener
una mentalidad abierta, con una profunda comprension de las necesidades
de los usuarios implicados. Debemos ser capaces de ponernos en el lugar de
las personas para ser capaces de generar soluciones consecuentes con sus
realidades.

Ahora, revisaremos cada una de las etapas:

EMPATIZAR:

Dentro de las herramientas de la etapa de la empatia, podemos encontrar las
entrevistas, los procesos de observacién, mapas de actores y el mapa de la
empatia por mencionar algunas.

63



Mapa de la empatia

El mapa de empatia es una herramienta que sirve para disefiar el perfil del
usuario con base en sus sentimentos, permite personalizar, caracterizar y
comprender al segmento de clientes y/o usuarios. El mapa de empatia es una
herramienta clave en el Design Thinking.

Nombre Edad
<Que piensa y siente?
:Qué escucha? éQue ve?
<Que habla y hace?
{Cuales son sus dolores? iCuales son sus necesidades?

Como se puede apreciar, en la parte superior, hay cuatro preguntas relacio-
nadas al cliente:

¢Qué piensay siente?
¢Qué escucha?

¢Qué hace?

¢Qué ve?

Y en la parte inferior:

¢Cuales son sus dolores?
¢Cudles son sus necesidades?
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DEFINIR:

Durante la etapa de Definir, podemos tomar toda la informacién recopilada
durante la etapa de Empatia y seleccionar la que realmente aporta valor y nos
permita identificar los problemas reales, cuyas soluciones seran clave para la
obtencion de un resultado innovador en el proceso de ideacién.

La definicién concreta del problema es fundamental ya que nos va a permitir
guiar el proceso creativo. Algunas caracteristicas que deberia tener son que
el problema definido sea inspirador y que recoja la informacion extraida del
proceso de empatia.

IDEAR:

En esta etapa se comienza a crear soluciones para los problemas encontra-
dos. En las etapas anteriores, centramos nuestros esfuerzos en comprender
al cliente y/o usuario y concretar la informacion obtenida en la definicion
concreta del problema. En la etapa de idear se deben generar soluciones
para el problema. No debemos quedarnos con la primera idea que se nos
ocurra. En esta fase, las actividades favorecen el pensamiento divergente y
debemos eliminar los juicios de valor.

Algunas herramientas en esta etapa son:

-Brainstorming o Lluvia de ideas: Es una herramienta de trabajo grupal que
facilita el surgimiento de nuevas ideas sobre un tema o problema determina-
do. La lluvia de ideas es una técnica de grupo para generar ideas originales en
un ambiente relajado.

-Brainwriting: Es una técnica de gran potencial para el desarrollo de ideas de
alto impacto. Forma parte de todo el abanico que te ofrecemos para llevar a
cabo un proceso mas rico de ideacién. El proceso implica que los participan-
tes saquen una hoja de papel y empiecen a escribir.
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-Método SCAMPER: El método SCAMPER es la famosa técnica para favorecer
la creacidn de ideas en un proceso de Brainstorming. Se trabaja en grupoy
responde a la ideacidn de soluciones para un reto concreto. Los participantes
se centrar en dar ideas a partir de: sustituir, combinar, adaptar, modificar,
poner otros usos, eliminar y reorganizar.

PROTOTIPAR:

En la etapa de Prototipado volvemos las ideas realidad. Construir prototipos
hace las ideas palpables y nos ayuda a visualizar las posibles soluciones,
poniendo de manifiesto elementos que debemos mejorar o refinar antes de
llegar al resultado final.

TESTEAR:

Durante la fase de Testeo, probaremos nuestros prototipos con los usuarios
implicados en la solucidon que estemos desarrollando. Esta fase es crucial, y
nos ayudard a identificar mejoras significativas, fallos a resolver, posibles
carencias. Durante esta fase evolucionaremos nuestra idea hasta convertirla
en la solucidn que estabamos buscando.

El Design Thinking no solo esta presente en el mundo del disefio o los nego-
cios, hoy en dia esta también presente en la revolucion de la educacién.
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LEAN STARTUP

Una vez interiorizados en Design Thinking es importante ampliar el conoci-
miento en torno a metodologias que aportan a un dptimo proceso creativo
para aumentar la efectividad de la transferencia de los contenidos y el desa-
rrollo practico del "aprender haciendo" hacia los estudiantes. Para reforzar
esta transicion entre un profesor comun y un Mdster Profe, creemos que es
importante navegar en distintas técnicas y métodos que permitan ampliar el
rango de accion a la hora de ejecutar procesos creativos y Lean Startup es sin
duda un infaltable en esta cita.

El concepto de Lean Startup es originario de Steve Blank, emprendedor y
mentor de Silicon Valley, que desarrollé una metodologia de validacién de
productos basado en el cliente (Customer Development), que consiste
basicamente en saber si nuestro producto cubre sus necesidades o deseos.
Posteriormente, Eric Ries, alumno y discipulo de Steve Blank, lo popularizé
en su libro “EL METODO LEAN STARTUP”, donde dio forma a estas ideas cons-
truyendo una metodologia aplicable a todo tipo de proyectos nuevos.

Lean Startup se enfoca en 3 ejes: El desarrollo de clientes, el modelo de
negocios Lean y las famosas técnicas agiles. Estos 3 focos refuerzan el ciclo
del sistema que pasa por plantear una hipétesis, validarla, medirla y generar
un aprendizaje, para luego a partir de esta experiencia generar un MVP
(Producto Minimo Viable).

Es importante que, a modo de contextualizacién, comprendas que Lean
Startup comprende 2 metodologias internas que también veremos en este
libro (Customer Development y Canvas), pero su légica global es digna de ser
apreciada de manera independiente.

L.ean Startup es una metodologia para desarrollar negocios y productos. La
metodologia apunta a acortar los ciclos de desarrollo de productos adoptan-
do una combinaciéon de experimentacién impulsada por hipdtesis para
medir el progreso, lanzamientos de productos iterativos para ganar valiosa
retroalimentacion de los clientes y aprendizaje validado para medir cuanto
se ha aprendido.
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El aprendizaje validado, la experimentacion e iteracion son los tres pilares en
los que se basa la metodologia Lean Startup.

El objetivo es reducir el riesgo al lanzar al mercado nuevos productos y servi-
cios. Aprender del cliente (Customer Development) es la clave para poder
validar de la forma mds rapida y barata. ¢ Cdmo hacemos esto? Por medio de
la experimentacion, la cual consiste en enfrentar cuanto antes las ideas al
mercado, en forma de prototipos, entrevistas, productos minimos viables
(MVP).

El ciclo de esta metodologia nos plantea crear una hipdtesis, construir un
producto minimo viable, realizar un experimento para medir y lograr un
aprendizaije.

CONSTRUIR
o=C

APRENDER
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CANVAS

Ya conocimos las bondades del pensamiento creativo y los alcances de Lean
Startup, logrando comprender la mirada de este sistema y como trabaja a
partir de otras metodologias en torno al conocimiento continuo de los
segmentos de clientes y sus necesidades, ademas de los procesos de valida-
cién y puesta en marcha del desarrollo de productos y sus respectivos
modelos de negocios.

Ahora es el momento de profundizar en el alma de un negocio con una de
las metodologias precisamente nombradas en Lean Startup, el ya conocido
y consolidado Canvas. Este método aporta a la generacion de un modelo de
negocios que pueda ser visualizado en un sdélo plano de manera sencila, y
comprendiendo 9 bloque criticos para su desarrollo: Aliados Claves,
Segmentos, Canales, Estructura de Costos, Actividades Claves, Flujo de
Ingresos, Relacién con Clientes, Recursos Claves y Propuesta de Valor, los
gue en conjunto permiten reducir la brecha de la incertidumbre y conocer a
fondo aspectos criticos del negocio.

Es importante destacar que existen varios tipos de Canvas, y todos obede-
cen a fines distintos y especificos, adaptandose al tipo de mercado y empre-
sa que se desea tratar. Como docente debes adaptar el tipo de proyecto que
quieres tratar con tus alumnos con el tipo de Canvas que mejor lo represen-
te.

Taller Canvas en Ciclo de Talleres Mdster Profe
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Tipos de Canvas

El canvas no es una herramienta rigida, sino que muy por el contrario va
cambiando con el tiempo, se va a ir adaptando a las iteraciones del proyecto
y podra evolucionar. Existen diferentes tipos de canvas, a continuacion
revisaremos algunos de ellos.

BUSINESS MODEL CANVAS

El Business Model Canvas es una herramienta esencial para crear modelos de
negocios, describiendo diferentes aspectos de tu idea de negocio necesarios
para el correcto funcionamiento de un proyecto, mediante bloques interre-
lacionados entre ellos que cubren todos los aspecto basico de un negocio:
segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relacion con el clientes,
fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructu-
ra de costes.

Key "{; 5| Key ;‘,i ;:‘r'i‘”'? L. ,--:'r-.;l Customer _f';; Customer ‘.'_
e iviti L, OpoSTHion EEA i s \ ; .
Partners - | Activities B P G Relationships . Segments , i

Key 1: ) Channels - vy A

- - 3
Resources B

Cost

Revenue i e
Structure A

Streams

Analicemos cada uno de los bloques brevemente para comprender su funcio-
namiento:

Segmento de clientes: Representa a los grupos de personas que queremos
ofrecerles nuestro producto o servicio.
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Propuesta de Valor: Describe el conjunto de caracteristicas y beneficios que
crean valor en el producto o servicio para a un segmento de clientes y/o
usuarios. Explica el servicio o producto que ofrecemos a nuestros clientes.

Canales: Es el medio mediante el cual podemos comunicarnos y entregar la
propuesta de valor a nuestros clientes, podemos utilizar canales diferentes.
Los canales pueden permitirnos generar notoriedad, que las personas
evaluen la propuesta, permitirnos que los clientes compren muestro produc-
to o servicio, entregar e incluso servicio de postventa.

Relacién con el cliente: Se refiere a los diferentes tipos de relaciones que
podemos establecer con el segmento especifico de clientes. Por ejemplo
podemos mencionar la asistencia personal como una interaccién con un
representante de la empresa o por otro donde no hay relacién directa, sino
gue ofrecemos todos los medios necesarios para que el cliente se puedan
resolver los problemas por si mismos. Ademds estan los servicios automati-
zados.

Fuente de ingresos: Se refiere a la forma en que la empresa genera los ingre-
sos. Estos pueden ser de un solo pago o de un pago recurrente. Los ingresos
pueden provenir de las ventas, del pago por uso e incluso de una suscripcién
a un servicio.

Recursos Claves: Son aquellos mas importantes para que funcione correcta-
mente nuestro modelo de negocio. Estos recursos pueden ser fisicos como
maquinarias, intelectuales como marcas o patentes, financieros o recursos
humanos necesarios.

Actividades Claves: Son los procesos mas importantes para el desempefio de
la actividad. Por ejemplo, produccion, solucién de problemas, desarrollo de
plataforma, entre otros.

Socios Claves: Acd encontramos a la red de proveedores y partners necesa-
rios para que el modelo de negocio funcione. Con esto, podemos optimizar,

reducir costos y riesgos y adquirir recursos o actividades necesarias.

Estructura de Costes: Describe todos los costos relacionados a la operacién
detrds del modelo de negocio. Incluye tanto los costos fijos y variables.
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Como pudimos revisar esta es una herramienta muy potente que nos permi-
te desgranar bloque a bloque el modelo de negocio que queremos.

LEAN CANVAS

Es una herramienta estratégica empresarial de la metodologia Lean Startup
gue permite analizar de manera visual nuestro modelo de negocio también
mediante bloques interrelacionados. La diferencia fundamental respecto al
tradicionar Business Model Canvas es el enfoque. Mientras que en Business
Model Canvas hay una dualidad empresa-mercado en Lean Canvas el
producto sustituye en el lado izquierdo del lienzo a la parte empresarial.

4. 8.

2 SOLUCION 3. VENTAJA 1.

INJUSTA
PROBLEMAS PROPUESTA SEGMENTO
DE VALOR DE CLIENTES

9 . 5 . + ADOPTANTES
METRICAS CANALES TEMPRANOS

CLAVES

7. 6.

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE INGRESOS

Como se aprecia, nos encontramos con 9 bloques: Definicion de nuestros
clientes objetivos y adoptantes tempranos, los problemas que tiene el clien-
te y que nuestro producto puede solucionar, la propuesta de valor, la ventaja
diferenciadora, los canales, vias de ingreso, principales costes, métricas
claves que nos indique si estamos desarrollando correctamente nuestro
modelo de negocio.
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SOCIAL LEAN CANVAS

Debido al incremento del emprendimiento social en busqueda de generar
un impacto positivo en el mundo, se disefié este canvas debido a que los
enfoques tradicionales no permitian medir el impacto social en el modelo.
De esta manera con esta herramienta los emprendedores sociales pueden
construir sus modelos de negocios.

1.

OBJETIVOS

3. 5. 4, 10. 2.

PROBLEMAS SOLUCION PROPUESTA VENTAJA SEGMENTO
DE VALOR DIFERENCIAL | DE CLIENTES

9. 6.

INDICADORES CANALES
CLAVES

8. 7.

ESTRUCTURA DE COSTES SOSTENIBILIDAD FINANCIERA

11.

IMPACTO

Como se puede apreciar en este canvas se incluyen bloques como el objeti-
vo, la sostenibilidad financiera y el impacto enfocados en el modelo de un
emprendimiento social.
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CUSTOMER DEVELOPMENT

Aligual que el modelo Canvas, que se enfoca en la propuesta de valor de cada
negocio innovador, Customer Development es otra metodologia comprendi-
da en Lean Startup que se basa en descubrir las necesidades de los clientes,
previo al lanzamiento del producto, para conocer su mercado y los segmen-
tos especificos que se abordaran, disminuyendo el margen de error a la hora
de enfrentar la comercializacion.

Customer Development se sostiene en 4 fases: Descubrimiento de Clientes,
Validacion de Clientes, Creacién de Clientes y Construccién de la Empresa.
Estas etapas proponen validar los clientes constantemente, dando foco el
descubrimiento para la definicién correcta de segmentos por abordar.

Es menester considerar que tan importante como la problematica y la
solucién, también es el mercado y los grupos de personas que se ven afecta-
das en este proceso, por lo que a la hora de explicar a los estudiantes este
modelo, es preciso fomentar su empatia con los usuarios y clientes.

A continuacion analizaremos las 4 fases:

Descubrimiento de Clientes:

En esta fase debemos averiguar si hay clientes potenciales para el producto o
servicio que queremos realizar. Por esto es fundamental validar la hipétesis
de nuestra propuesta.

Es muy importante en esta etapa poder salir a terreno, pero no solo conver-
sar con estos potenciales clientes, lo que se necesitamos descubrir es si los

clietnes comprarian el producto o servicio que tenemos en mente.

Para validar este tema se recomienda la creacion de un producto minimo
viable MVP para validar y aprender.
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Validacion de Clientes:

El objetivo de esta etapa es poder crear un mapa de ruta de ventas como una
guia probada sostenida por las ventas a los adoptantes tempranos. Si esto se
logra podemos probar que has encontrado un segmento de mercado que
reacciona positivamente a tu producto y/o servicio.

Solo si encuentras un grupo repetible de clientes con un proceso de ventas
repetible, pasas al préximo paso que es escalar el negocio.

Creacion de Clientes:

En esta fase el trabajo consiste en crear demanda de nuestro producto y
llevarla a nuestros canales de venta. Recien aca debemos comenzar

El gasto importante empieza ahora, marketing y ventas, y no antes ya que por
fin hemos validado que nuestro modelo de negocio es viable, que tenemos
un buen plan de ventas y que existen clientes que van a compran nuestro
producto.

Construccion de la empresa:

Esta fase es la de la transicion entre la empresa informal a una empresa
estructurada en departamentos con responsables, por ejemplo un departa-
mento de ventas, marketing y desarrollo de negocio.

La empresa cambia la orientacién al cliente por la orientacion a la mision de
cada departamento explotando el éxito temprano en el mercado ya delimita-
do.
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PITCH

Tan importante como el proceso creativo y la definicion de la propuesta de
valor, es presentar un proyecto innovador de manera eficiente y atractiva. En
Origo Lab hemos desarrollado multiples talleres preparando profesores en
esta materia, para que sean ellos mismos lo que transfieran esta ensefianza a
sus alumnos y laincluyan en sus clases como activo a la hora de preparar a los
estudiantes.

Como intervencién al interior del aula sugerimos no sélo preparar técnica-
mente a los alumnos en un relator creativo, sino también a los compafieros
que escuchan en la sala. La educacion del futuro necesita que los nifos
puedan expresarse con libertad y confianza, pero también necesita de
audiencias que puedan escuchar con respeto y una observacién aguda para
mejorar sus propias propuestas.

A diferencia del pitch que se realiza en instancias de concursos de emprendi-
miento, desafios de innovacion y levantamiento de capital, como profesor te
recomendamos analizar segun tus necesidades la estructura a utilizar. Si es
necesario disminuir la cantidad de mddulos a explicar lo puedes hacer, sin
embargo es necesario al menos considerar Problema u Oportunidad, Solu-
cion, Modelo de Negocios y Equipo de Trabajo.

Para preparar un pitch correctamente, lo primero es considerar una serie de
variables que influirdn en el resultado y estos son en primer lugar considerar
la cantidad de minutos que tendrd la presentacion, saber quienes escucharan
tu pitch, es decir quien es el publico, considerar dénde presentaras y final-
mente las metas propuesta, teniendo muy claro que queremos lograr con la
presentacion.

éQué es un Pitch?

El pitch es una presentacidon que se realiza para que un posible inversor,
considere la opcién de invertir en tu proyecto, empresa o hacer negocios
juntos. Por lo general lleva un soporte audiovisual, que debe de ser lo mas
atractivo posible para captar la atencién de tu interlocutor desde el primer
segundo.
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Tipos de Pitch

Tweet Pitch: Es un pitch en una frase. Es el discurso mas rapido y preciso. Se
espera que no sobrepase los 140 caracteres.

Elevator Pitch: Dura 1 minuto aproximadamente. Elevator pitch es un angli-
cismo que se utiliza en el discurso de presentacion sobre un proyecto o
emprendimiento, ante potenciales clientes o accionistas. Hay que sintetizar
el mensaje para que llame la atencién de alguien en pocos segundos o minu-
tos, se recomienda mencionar problema y solucién obteniendo como resul-
tado una entrevista o nueva reunién.

Pitch en 3 minutos: En este tipo de presentacién hay que afiadir mas datos
por ejemplo, el tamafio del mercado al que pretendes entrar y el equipo con
el que trabajas. El objetivo de este tipo de pitch es generar interés entre los
potenciales inversionistas.

Pitch Deck: En estos pitch se abordan todos los temas anteriores con el
mayor detalle posible. Ademas, se explican los MVP’s realizados para la
validacion del mercado, el costo de adquisicién por cliente, los canales de
distribucion, quién es el consumidor promedio, entre otros.

Elementos de un Pitch

Problema o Dolor: Se recomienda partir la presentacion explicando cuadl es
el problema de mercado o dolor que quieres resolver con tu propuesta. Deta-
llar datos, estudios, fuentes, métricas. Esta introduccién es muy importante
y se debe ademas, trabajar desde la empatia para poder lograr que el publi-
co comprenda y entienda el dolor del usuraio y de ahi la importancia de
contar con una solucion.

Analgésico: Un analgésico es un medicamento que trata el sintoma pero no
la causa del problema. En este caso representan a la competencia o sustitu-
tos. Siempre hay algo que existe en el mercado, que ayuda hasta ahora a los
usuarios que tienen el problema. Es importante tenerlo identificado para
poder explicar porque la solucidn que plantearemos se diferencia. de lo
existente.
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Solucion: En esta parte debes contar de manera simple que hace y como se
beneficia el usuario con tu servicio o producto, ojala entregando cifras que
permitan entender la mejora de desempefio que entrega tu producto. Esto te
permitird marcar el claro punto donde tu servicio se diferencia de los analgé-
sicos que antes describiste, esto puede ser facilmente presentado en una
tabla que compare aspectos.

Estado Actual: Aqui debes contar que haz hecho hasta ese momento, lo ideal
siempre es tratar de cerrar aquellas hipétesis que dejaste abiertas al plantear
tu negocio. Hasta que uno no esta vendiendo el producto, todo es supuesto
por lo tanto cualquier cosa concreta que hayas hecho y que te ayude a
demostrar que validaste tus creencias serd un acierto que debes mostrar en
la presentacion. Presenta aqui entonces los prototipos que hayas hecho, el
aprendizaje que hayas logrado, los primeros clientes que ya tienes, las prime-
ras ventas, los pivoteos que ha tenido el modelo, etc.

Equipo de trabajo: Aqui debes demostrar que cuentas con las personas
necesarias y capaces para lograr los objetivos de tu proyecto. Recuerda que
el equipo mas capaz y preparado podra sobreponerse a las caidas y cambios
gue se requieren para llegar al éxito.

Cierre: Punto mas flexible de la presentacién y dependerd de quien es el
oyente del pitch. Basicamente necesitas saber que quieres pedir al oyente y
ser muy concreto en tus peticiones, siempre cierra con una invitacidon concre-
ta, pero dando dos alternativas.
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Como se ha logrado apreciar en este recorrido, las metodologias son de alta
utilidad para poder reforzar el proceso creativo a la hora de trabajar con
adultos o estudiantes, y permiten estrechar la brecha del fracaso, reforzando
propuesta de valor, modelo de negocios y el pitch a ejecutar. Por otro lado,
los alumnos pueden conocer estas herramientas desde edades tempranas y
su practica en el tiempo facilita el desarrollo de habilidades emprendedoras
y competencias técnicas de innovacion.

Ademds, es importante considerar que el trabajo creativo al interior del aula
puede ser complejo si se desarrolla con clases expositivas unidireccionales y
carentes de espacios ludicos, lo que confirma la necesidad de instancias
practicas como las propuestas en los ejemplos de cada metodologia, esto sin
considerar el trabajo colaborativo entre alumnos y alumnas.

Una vez aplicadas estas técnicas es clave que como profesor puedas apreciar
entre tus alumnos habilidades formadas a partir de la interacciéon de los
estudiantes con el proceso creativo, pero también los talentos que puedas
descubrir en ellos no sélo en el campo del emprendimiento y la innovacidn,
sino también en otras areas que surgen a partir de estos ejercicios, como la
empatia y la resiliencia.

Talleres Mdster Profe
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Glosario de términos relevantes Master Profe

Benchmarking: Es una técnica o herramienta de gestién que consiste en
tomar como referencia los mejores aspectos o practicas de otras empresas,
de reconocido desempeiio, ya sean competidoras directas o pertenecientes
a otro sector, y adaptarlos a la propia empresa agregandoles mejoras.

Brainstorming (lluvia de ideas): Una de las técnicas de creatividad en grupo
mas usadas y bastante efectiva. Los miembros del grupo aportan, durante
un tiempo previamente establecido el mayor nimero de ideas posibles
sobre un tema o problema determinado. Interesa, en primer lugar, la canti-
dad de ideas; conviene que las aportaciones sean breves, que nadie juzgue
ninguna, que se elimine cualquier critica o autocritica y que no se produzcan
discusiones ni explicaciones. (http://www.cge.es/)

Broota: es una plataforma que permite a personas co-invertir en atractivas
Startups, diversificar portafolio mediante procesos de inversion estandar, en
forma transparente y de manera simple a través de internet. Asi también es
una alternativa de acceso a financiamiento para Startups, que permite su
validacion en etapa temprana, permite que ellas recauden capital externali-
zando burocracia del levantamiento de capital y estandarizando la
gobernancia de su empresa de manera de simplificar el proceso. (ver
https://www.broota.com/)

Cambio organizacional: Conjunto de alteraciones estructurales y de com-
portamiento dentro de una organizacién. (I.Chiavenatto, 2005)

Cambio tecnoldgico: incorporacion de nuevas tecnologias, formas de uso,
nuevas reglamentaciones y nuevos productos derivados de la tecnologia. Es
un proceso temporal y acumulativo, que incrementa la habilidad de los
grupos para resolver sus problemas sociales, econémicos y cotidianos.
Generalmente llevan al reemplazo de productos, procesos, disefios, técni-
cas, etc., que originan transformaciones en las condiciones de trabajo,
estilos de vida y estructuras de produccion entre paises.
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Commodity: Se refiere a bienes fisicos que constituyen componentes basicos
de productos mds complejos. Este tipo de bienes son “genéricos”, es decir, no
tienen una diferenciacion entre si. (Periddico El Economista, 2012)

Competencias de Liderazgo: Conjunto de caracteristicas, habitos, atributos o
habilidades que debe poseer el lider, y que son susceptibles de desarrollar.

Competencias emprendedoras: Conjunto de conocimientos y cualidades
que debe tener una persona para crear y dirigir una empresa, para que logre
sus objetivos y genere desarrollo econdmico y social.

Competitividad: Capacidad que tiene una persona, empresa o pais para
obtener rentabilidad en el mercado frente a sus otros competidores,
definiendo asi la aptitud de cada uno para poder mantenerse en el mercado.
/ Capacidad de las empresas de un pais dado para disefiar, desarrollar, produ-
cir y colocar sus productos en el mercado internacional en medio de la com-
petencia con empresas de otros paises.

Corfo: La Corporacién de Fomento de la Produccidn (Corfo) es la agencia del
Gobierno de Chile dependiente del Ministerio de Economia, Fomento y Turis-
mo a cargo de apoyar el emprendimiento, la innovacién y la competitividad
en el pais, con el objetivo de promover una sociedad de mas y mejores opor-
tunidades para todos, contribuyendo al desarrollo econédmico y combatiendo
la desigualdad en Chile.

Crowfunding: Es una red de financiacién colectiva, normalmente online, que
a través de donaciones econémicas o de otro tipo, consiguen financiar un
determinado proyecto a cambio de recompensas, participaciones de forma
altruista.

Cumplo: plataforma de crowfunding de financiamiento colaborativo, que
redne a personas con deseos de invertir capital y emprendedores que lo
requieren, a tasas de interés convenientes y convenidas entre ellos, asi como
también las condiciones, plazos y montos. (ver http://cumplo.cl/)

Creatividad: Se refiere a la capacidad de pensar nuevas ideas. (M.Morales,
Innovare, 2013) / es la generacidn de nuevas ideas o conceptos, o de nuevas
asociaciones entre ideas y conceptos conocidos, que habitualmente produ-
cen soluciones originales.
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Cultura de la innovacioén: Cultura Organizativa que permita rapidez en incor-
porar ideas de forma inmediata en productos, mejora de procesos, ventajas
para clientes y flexibilidad, que permita desde la realizacién de pequefios
ajustes a hasta la incorporacion de nuevos modelos de negocio.

Cultura organizacional:Es un proceso planificado de modificaciones
culturales y estructurales, que visualiza la institucionalizacién de una serie
de tecnologias sociales, de tal manera que la organizacion quede habilitada
para diagnosticar, planificar e implementar esas  modificaciones con
asistencia de un consultor.

Es un esfuerzo educacional muy complejo, destinado a cambiar las
actitudes, valores, los comportamientos y la estructura de la organizacion,
de modo que ésta pueda adaptarse mejor a las nuevas coyunturas, merca-
dos, tecnologias, problemas y desafios que surgen constantemente.

Diferenciacion: Estrategia de marketing que busca lograr que el producto
sea Unico y distinguible, lo que puede agregar un justificado valor tanto en
su marca como en su precio. (M.Porter)

Difusidn de la innovacion: Es la manera por la cual la innovacidn protegida
se disemina, a través de diferentes canales, a partir de la primera imple-
mentacién en cualquier lugar del mundo, hacia otros paises y regiones y a
otra industrias/ mercados y firmas. Sin difusién, una innovacién no tendra
impacto econdmico (Manual de Oslo).

Ecosistema de emprendimiento e innovacidn: Se refiere a los elementos,
individuos, organizaciones o instituciones, fuera del individuo empresario
gue son propicias para o inhibitorias de la elecciéon de una persona para ser
un emprendedor, o lanzan las probabilidades de su siguiente éxito. Las
organizaciones e individuos que representan estos elementos se denominan
partes interesadas de la iniciativa empresarial, las que pueden incluir al
Gobierno, escuelas, universidades, sector privado, empresas familiares,
inversores, bancos, empresarios, lideres sociales, centros de investigacion,
militar, representantes, de mano de obra estudiantes, Abogados, cooperati-
vas, comunas, multinacionales, fundaciones privadas, y agencias de ayuda
internacional.
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Emprendimiento: Llevar adelante una obra o un negocio. El emprendimien-
to suele ser un proyecto que se desarrolla con esfuerzo y haciendo frente a
diversas dificultades, con la resolucion de llegar a un determinado punto. /
Iniciativa de un individuo que asume un riesgo econdmico o que invierte
recursos con el objetivo de aprovechar una oportunidad que brinda el
mercado.

Emprendimiento en etapa temprana: Emprendimiento comprendido desde
el instante en que el emprendedor se decide a emprender motivado por una
idea hasta que empiezan las primeras ventas.

Equipos multidisciplinarios: Conjunto de personas, con diferentes forma-
ciones académicas y experiencias profesionales, que operan en conjunto,
durante un tiempo determinado, abocados a resolver un problema comple-
jo, es decir tienen un objetivo comun. Cada individuo es consciente de su
papel y del papel de los demds, trabajan en conjunto bajo la direccion de un
coordinador.

Era de la informacion - colonizador: Son quienes, sin haber nacido en el
territorio digital, deciden habitar en este nuevo ambiente sin perder su iden-
tidad ni vision original, y aprenden a utilizar los nuevos recursos para sus
propios fines. Los colonos reconocen que los que mejor dominan el
ambiente digital, son los nativos y no tienen reparos ni temores de aprender
de ellos. Pero los colonos agregan valor al territorio que deciden habitar
(especialmente si las experiencias de colonizacion son positivas para todos).

Era de la informacidn - inmigrante: Es aquella persona, que nace antes de
1980 y que nos hemos tenido que adaptar a la era digital y a las tecnologias
de la informacién y la comunicacion (TIC), se trata de todos aquellos que
hemos experimentado un cambio de tecnologia de la andloga a la digital, del
disco rayado a los Mp3, de las maquinas de escribir a los ordenadores.

Era de la informacién - nativo digital: Persona que nacié a partir de 1980
cuando la tecnologia digital ya existia.
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Estrategia comercial: Es la estrategia de una empresa que analiza y define el
mercado meta para llevar a cabo un objetivo de posicionamiento en el
mercado. / es la Iégica de marketing con la que la unidad de negocios espera
alcanzar sus objetivos, y consiste en estrategias especificas para mercados
meta, posiciona- miento, la mezcla de las variables producto, precio, plazay
promociodn, y los niveles de gastos pertinentes. (P. Kotler)

Estrategia de proteccidon de la innovacion — Patentes: Es un derecho de
propiedad legal sobre una invencién, que es concedido por las oficinas de
patentes nacionales. Una patente confiere a su titular el derecho unico (de
duracion limi- tada) de explotar la invencion patentada como contrapartida a
la revelacion del descubrimiento y con el fin de permitir una utilizacidn colec-
tiva mas amplia. (Manual de Oslo, 2005) / Documento otorgado por una
oficina de Gobierno, comunmente la Oficina de Patentes, después de
presentarse una solicitud.

Dicho documento describe una invencién y crea una situacion juridica
mediante la cual la invencidn sélo puede ser explotada con la autorizacion
del duefio de la patente. En otras palabras, una patente protege una
invencion y otorga al duefio el derecho exclusivo de usar su invencién por un
periodo de tiempo limitado y bajo ciertas condiciones. Para que una
invencion sea patentable debe cumplir con tres requisitos, ser nueva, no
evidente y debe poder aplicarse industrialmente. (Organizacién mundial de
propiedad intelectual, OMPI)

Estrategias competitivas: Aquella que tiene como propédsito definir qué
acciones se deben emprender para obtener mejores resultados en cada uno
de los negocios y mercados, en los que interviene la empresa.

Estrategia de innovacidn: Aquella que debe establecer fundamentalmente,
como usar los conocimientos para desarrollar nuevos o mejores productos
y/o procesos para crear valor y ventajas competitivas.

Feedback (Retroalimentacién): La instancia de respuesta o salida de un
proceso, como por ejemplo el de comunicacién o uno de negocio, en donde
esta es reutilizada o ingresada nuevamente como input al proceso, con el fin
de generar un aprendizaje y observacidn que permita mantenerlo bajo
control y en constante mejora. De esta manera, se caracteriza por la inversién
de roles de manera constante entre emisor-receptor o input-output.
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Habilidades psicosociales: Son destrezas especificas encaminadas a desem-
pefiar una tarea, van acompafadas de conocimientos, actitudes y valores y
su objetivo es desarrollar comportamientos que contribuyan a la salud
mental y social del propio sujeto.

Idea: Es el primero y mds obvio de los actos de entendimiento, ya que se
limita al simple conocimiento de algo. Se trata de una imagen o
representacion mental de un objeto. La idea es también conocimiento puro
y racional. (www.rae.es)

Ideame: plataforma de crowfunding de financiamiento colectivo, para el
mercado latinoamericano. (ver http://www.idea.me/)

Innovacién: Concepcidn e implantacion de cambios significativos en el
producto, el proceso, el marketing o la organizaciéon de la empresa con el
propdsito de mejorar los resultados. (Manual de Oslo, 2005) / Transfor-
macion de unaidea en un producto o equipo vendible, nuevo o mejorado; en
un proceso operativo en la industria o el comercio, o en una nueva
metodologia para la organizacion social.

Innovacién incremental: Cuando se crea un valor sobre un producto que ya
existe, anadiéndole nuevas mejoras.

Innovacion radical: Reemplazo de parte importante de lo existente por algo
nuevo, lo que suele tener fuerte impacto en la creacidn de ventajas competi-
tivas para las empresas y llega, en ocasiones, a afectar al conjunto de la socie-
dad, transformando los patrones de consumo, los requerimientos de califi-
cacién de la mano de obra, las condiciones de vida de la poblacidn, etc.

Innovacién tecnolégica: Es aquella que comprende los nuevos productos y
procesos y los cambios significativos, desde el punto de vista tecnolégico, en
productos y procesos.

Innovacién transformacional: Innovaciones que crean nuevos mercados o
nuevas categorias para la empresa.

Innovar de manera escalable: Es aquella innovacién que se realiza de
manera que al comercializarse sus ingresos puedan crecer en forma expo-
nencial en comparacion con los gastos de operacion y la inversion en la que
se incurre.
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Estas condiciones son posibles, cuando se desarrolla un mercado potencial
sustancialmente grande, una propuesta de valor diferenciada de la compe-
tencia, y una infraestructura tecnolégica que permita soportar la entrega de
la promesa ofrecida a gran volumen, sin incrementar proporcionalmente sus
costos de operacion y con la posibilidad de monetizar ese gran volumen.

Invencidn: Es la primera ocurrencia de una idea para un nuevo producto o
proceso (Innovation: A Guide to the Literature, University of Oslo). / También
puede ser definida como una solucién a un problema técnico (OMPI).

Investigacion aplicada: Consiste en trabajos experimentales originales
realizados para adquirir nuevos conocimientos; sin embargo, esta dirigida
fundamentalmente hacia un objetivo practico especifico (Manual de Frasca-
ti).

Investigacion basica: Consiste en trabajos experimentales o tedricos que se
emprenden principalmente para obtener nuevos conocimientos acerca de
los fundamentos de los fendmenos y hechos observables, sin pensar en
darles ninguna aplicacion o utilizacidon determinada (Manual de Frascati).

Investigacion y desarrollo (I+D): La investigacidn y el desarrollo experimental
comprenden el trabajo creativo llevado a cabo de forma sistematica para
incrementar el volumen de conocimientos, incluido el conocimiento del
hombre, la cultura y la sociedad, y el uso de esos conocimientos para crear
nuevas aplicaciones. El término 1+D engloba tres actividades: investigacion
basica, investigacion aplicada y desarrollo experimental (Manual de Frascati).

Lean StartUp: Método cientifico aplicado al emprendimiento, creado por Eric
Ries, que permite a las nuevas organizaciones iniciar pequeio y mejorar
continuamente al entrar en un circulo virtuoso (Construir > Medir > Apren-
der) a través de la experimentacidon constante y la creacién de Productos
Minimos Viables (MVP en inglés) incrementando su costo de manera
gradual y minimizando la incertidumbre de un emprendimiento.

Liderazgo: Conjunto de habilidades gerenciales o directivas que un individuo
tiene para influir en la forma de ser o actuar de las personas o en un grupo de
trabajo determinado, haciendo que este equipo trabaje con entusiasmo
hacia el logro de sus metas y objetivos.

86



Método Canvas: Metodologia creada por el consultor suizo, Alexander
Osterwalder, que describe de manera légica la forma en que las organiza-
ciones crean, entregan y capturan valor, y de esta manera alcanzar un
modelo de negocio éptimo.

Modelo de negocios: Es el mecanismo por el cual un negocio busca generar
ingresos y beneficios. Es un resumen de como una compaiiia planifica servir
a sus clientes. Implica tanto el concepto de estrategia como su
implementacion. Indica explicitamente cdémo la empresa genera dinero
mediante su posiciona- miento en la cadena de valor.

Modelo de negocios obsoleto: Es aquel en que una organizacidén deja de
crear, distribuir y capturar valor, debido a que mantienen modelos de nego-
cio tradicionales, no adaptados a los cambios del entorno, con gran
dependencia de clientes que ya no invierten y ni compran como antes.

Operacionalizar la innovacidn: Se refiere a generar las condiciones nece-
sarias dentro de la organizacién, tal que la innovacion sea parte de las activi-
dades diarias de esta y cada una de las personas que trabajan en ella.

Oportunidades de mercado: Instancia en la que se detecta una necesidad
del mercado, dentro del giro de la empresa, que no ha sido atendida o al
menos no adecuadamente, y que es factible de ser satisfecha por la Empresa,
creando un producto nuevo o modificando algunos de los que vya
comercializa.

Procesos creativos: Son aquellos en los que, a través de multiples asocia-
ciones, las nuevas ideas se van desarrollando. Esto conlleva las siguientes
etapas: investigacion y recopilacion de datos, andlisis o incubacién, ilumi-
nacién y comprobacién y la verificacidn final.

Procesos de innovacion: Gestiona un flujo de ideas y proyectos innovadores
y se suele visualizar como un embudo a través del cual se filtran las ideas y
proyectos de acuerdo con las siguientes etapas: generacién de oportuni-
dades e ideas, evaluacidn, priorizacion, definicion del proyecto de inno-
vacion, ejecucion y seguimiento.
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Programas de mejora: Conjunto de medidas de cambio que se toman en una
organizacion para mejorar su rendimiento, ya sea en ambitos de gestidon
como productivos.

Propiedad intelectual: Tipos de propiedad que son el resultado de
creaciones de la mente humana, del intelecto. La propiedad intelectual se
divide en dos categorias: la propiedad industrial, que incluye las invenciones,
patentes, marcas, dibujos y modelos industriales e indicaciones geograficas
de origen; y el derecho de autor, que abarca las obras literarias y artisticas.

Prototipo: Primer ejemplar que se fabrica de una figura, un invento u otra
cosa, y que sirve de modelo para fabricar otras iguales, o molde original con
el que se fabrica. es un “derecho de propiedad legal sobre una invencidn [4],
que es concedido por las oficinas de patentes nacionales. Una patente
confiere a su titular el derecho Unico (de duracién limitada) de explotar la
invencién patentada como contrapartida a la revelacién del descubrimiento
y con el fin de permitir una utilizacién colectiva mas amplia.

Rentabilidad: Ganancias econdmicas que se obtienen mediante la utilizacidn
de determinados recursos. Refleja el rendimiento obtenido por cada unidad
monetaria invertida.

Riesgo en los negocios: Posibilidad de que los flujos en efectivo de una
empresa sean insuficientes para cubrir los gastos de operacién. Los gastos
de operacidon son los que una empresa ocupa al realizar sus operaciones
normales. Estos incluyen los salarios, el alquiler, las reparaciones, los
impuestos, el transporte y la venta, los gastos administrativos y los gastos
generales. Sin el flujo de caja suficiente para pagar estos gastos, las empresas
se vuelven mds propensas a quebrar.

Sistematizar la innovacion: Consiste en incorporar elementos tales como
métodos, herramientas, procesos, gestion y estrategia, con los cuales la
organizacion tenga la capacidad de generar innovaciones factibles, de forma
ordenada y sostenida en el tiempo.
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Sostenibilidad: Tiene relacién con el buen manejo de las condiciones exter-
nas de un sistema, tal que este pueda mantenerse y desarrollarse en el
tiempo.

Sustentabilidad: Se refiere a la capacidad que posee un sistema,
organizacion, proceso, para mantenerse y desarrollarse en el tiempo, sin
impactar negativamente a su entorno.

Talento: Especial capacidad intelectual o aptitud que una persona tiene para
aprender las cosas con facilidad o para desarrollar con mucha habilidad una
actividad.

Tecnologia: Conjunto de conocimientos técnicos, cientificamente ordena-
dos, que permiten disefiar, crear bienes, servicios que facilitan la adaptacion
al medio ambiente y satisfacer tanto las necesidades esenciales como los
deseos de la humanidad.

Tecnologias de la informacién y comunicacién (TIC): Son el conjunto de
tecnologias desarrolladas para gestionar informacion y enviarla de un lugar a
otro. Abarcan un abanico de soluciones muy amplio. Incluyen las tecnologias
para almacenar informacién y recuperarla después, enviar y recibir infor-
macién de un sitio a otro, o procesar informacién para poder calcular resulta-
dosy elaborar informes.

Think Better: Metodologia que permite desarrollar y sistematizar la capaci-
dad de pensar de forma productiva y creativa.

Time to market: Capacidad de reaccidn que tienen las organizaciones para
crear o mantener ventajas competitivas ante los retos que presenta el
mercado y sus competidores. Se caracteriza por ser el tiempo que tarda un
producto o servicio desde que es concebido hasta que estd disponible para
su comercializacién y generacion de valor para la empresa.

Utilidad (o Margen): Es la diferencia positiva que espera obtener la empresa,

obtenida al restar sus costes totales de sus ingresos totales calculados, en un
cierto periodo.
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Valor agregado o Generacion de valor: Es una caracteristica o servicio extra
gue se le da a un producto o servicio con el fin de darle un mayor valor en la
percepcién del consumidor.

Generalmente se trata de una caracteristica o servicio extra poco comun o
poco usado por los competidores, y que le da a la empresa o negocio cierta
diferenciacién. (Marketing) / Es el precio en planta de un bien menos el valor
de las materias primas o los bienes intermedios que fueron la base para su
produccion. (Economia)

Ventaja competitiva: Es una ventaja en algun aspecto que posee una empre-
sa ante otras empresas del mismo sector o mercado, y que le permite tener
un mejor desempefio que dichas empresas y, por tanto, una posicién com-
petitiva en dicho sector o mercado. Algunos aspectos en los que una empre-
sa podria tener una ventaja competitiva son el producto, la marca, el servicio
al cliente, el proceso productivo, la tecnologia, el personal, la infraestructura,
la ubicacion, la distribucion, etc.
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Conclusiones

Los sistemas educacionales no estan sufriendo una crisis, simplemente
deben ser reemplazados por nuevas formas de generar aprendizaje. Y en
este campo nuestras investigaciones arrojan que la solucién no es mejorar lo
existente, sino por el contrario, rescatar lo poco se mantiene vigente para
una educacién del futuro y replantear con un nuevo sistema esta estructura
obsoleta que tiene su origen en una revolucion industrial dedicada a generar
trabajadores para la demanda de ese entonces, lo que sin duda no aplica en
una sociedad tecnologizada como esta.

Si eres profesor, director de un establecimiento educacional, alumno o
apoderado, y este manual educacional ha llegado a tus manos, ya sabras que
no debemos tener miedo al cambio. Es importante que como guias de
nuevas generaciones lideremos el cambio, sin temores ni limitaciones, debe-
mos derrumbar paradigmas y dogmas, el sistema actual es insostenible y es
clave extrapolar nuestra visién y no ser parte del problema, sino mas bien de
la solucidn.

Como equipo de Master Profe estamos conscientes de que esta revolucién
en la educacion requiere el esfuerzo de todos sus actores para ser finalmente
efectiva, pero también comprendemos que los cambios los generamos las
personas y mas aun cuando estamos organizadas y concebimos el futuro de
una forma que aporte a la sociedad y el medioambiente.

En este libro logramos interiorizarnos en los proyectos educacionales, el
trabajo colaborativo, las generacion de ideas, el refuerzo de los procesos
creativos, el desarrollo de soluciones en torno a problematicas tangibles, la
elaboracion de modelos de negocios, propuesta de valor y el pitch. Con estas
herramientas podemos preparar a un nifio para un mundo exigente, pero de
forma consciente y con todas las oportunidades bajo su control. De esto se
trata educar, de transferir a los alumnos todos los contenidos y técnicas para
enfrentar un mercado laboral colapsado y desigual, dénde emprender e
innovar es sin duda la clave del avance personal y colectivo.
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En Origo Lab hemos creado multiples soluciones en torno a la educacién y ya
estamos trabajando con otras instituciones en la que serd nuestra propuesta
para un sistema educacional del futuro, sostenido en pilares como la creativi-
dad, laigualdad, la inclusion, la libertad y el amor.

Nunca debemos olvidar que todos los nifios y nifias poseen talentos distintos
y pueden desarrollar habilidades en torno a una educacién personalizada y a
la medida. Debemos adaptarnos a las nuevas tendencias y la tecnologia. La
historia es implacable con aquellos que se quedan atrds en las revoluciones.
No te quedes atrds de esta transicion en los sistemas educacionales que nos
permitiran llegar al siguiente nivel como humanidad. Este es el momento de
cambiar, este el momento de innovar.

Talleres Mdster Profe
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No es un misterio que el sistema educacional del siglo XX
esta quedando en el pasado y estamos en las puertas de la
era de la creatividad, la colaboracion y la libertad en torno
al aprendizaje. Descubre como un grupo de profesionales
de Origo Lab deciden elaborar un nuevo modelo educacio-
nal centrado en las personas como seres Unicos, con talen-
tos y habilidades que nos hacen especiales. Los profesores
son el factor clave del cambio, y Master Profe hace foco en
su preparacion como protagonistas de la sociedad educa-
cional del futuro, siendo el punto de partida para la cons-
truccion de un sistema libre de paradigmas limitantes y con
especial resguardo en la libertad de expresion, la inclusion,
el valor de las ideas y la armonia entre los seres humanos y
su entorno.

www.masterprofe.cl




