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PROGRAMA DE CURSO

Cadigo Nombre

IN5144 Emprendimiento e innovacion basado en evidencia

Nombre en Inglés

Evidence based entrepreneurship & innovation

Cr(:tél:)os Unidades Docentes | Horas de Catedra | Horas Docencia Auxiliar | Horas de Trabajo Personal
6 10 3 0 7
Requisitos Caracter del Curso
IN3001 Taller de Ingenieria, 180 créditos aprobados. Electivo de la carrera Ingenieria Civil Industrial

Competencias a las que tributa el curso

Competencias de egreso:

e Identificar problemas y necesidades asociadas a clientes y usuarios especificos.

e Desarrollar soluciones, prototipos y modelos de negocio basados en evidencia concreta del mercado.
e Desarrollo de entrevistas y experimentos con potenciales clientes reales.

Propdsito del Curso

Este curso tiene como propdsito que los estudiantes desarrollen desde cero un proyecto de emprendimiento
innovador que resulte en un prototipo o modelo de negocio validado con clientes reales. Para ello los
estudiantes definirdn una tesis de negocio, identificardn hipétesis claves y desarrollaran experimentos para
validar con evidencia real los componentes del emprendimiento.

El proceso proporcionard a los equipos una experiencia prdactica de aprendizaje en el mundo real sobre cémo
introducir al mercado con éxito, productos y servicios que benefician a la sociedad.

Este curso trata de salir del edificio: los estudiantes pasaran una cantidad significativa de tiempo entre las clases
en terreno, hablando con los clientes y probando sus hipétesis.

Los estudiantes se involucrardn con la industria, aprenderan a hablar con clientes, socios y competidores, y
como enfrentar el caos y la incertidumbre de comercializar innovaciones y crear empresas.

Si bien el curso es altamente practico, tiene una base tedrica profunda detrds, la cual serd abordada durante
las clases y complementada con lecturas y videos. La teoria se basa en el estado del arte del desarrollo de
innovacion y emprendimiento segln diferentes autores y emprendedores.

Las clases se basardn en catedras, charlas de invitados, talleres, trabajo grupal y presentaciones. Las clases
entregardn las herramientas necesarias para que el estudiante desarrolle las actividades del curso con éxito. El
trabajo grupal da la opcidn de dar retroalimentacién e iterar rdpidamente entre los estudiantes y el equipo
docente. Finalmente, las presentaciones son instancias clave para identificar aprendizajes y guiar los préximos
pasos de los proyectos.

El proyecto de emprendimiento sera evaluado principalmente en presentaciones donde la prioridad seran los
aprendizajes validados (evidencia clara a partir de patrones de respuesta de clientes, expertos y actores de la
industria) mas alld del avance del emprendimiento, entendiendo que diversos emprendimientos pueden
progresar a distintos ritmos dependiendo de tecnologia e industria. La nota final serd una presentacion delante
de un panel invitado de expertos en emprendimiento y emprendedores con experiencia.
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Resultados de Aprendizaje

Al final del curso el estudiante demuestra que es capaz de:

e Manejar conceptos de Customer Development, Jobs-to-be-Done, Business Model Canvas, Value
Proposition, Lean Startup y Minimum Viable Products.

e Definir una tesis de negocio, identificar hipdtesis y disefiar y probar experimentos en situaciones reales

con clientes.

e Contactar, gestionar, preparar y ejecutar multiples entrevistas de descubrimiento y validacién con
usuarios y clientes, tanto consumidores como empresas establecidas.
e Analizar e identificar patrones a partir de los datos obtenidos para validar o iterar las hipétesis, generando

aprendizaje validado con evidencia real.

e Disefo y desarrollo MVPs y/o prototipos para validar soluciones con clientes
e Disefio y constante iteracidn de modelos de negocio segln aprendizajes.

Metodologia Docente

Evaluacién General

Normalmente, cada sesidn contard con dos mddulos de
clases. El primer mddulo consistirda en clases donde
profesores y charlistas invitados entregardn herramientas
y experiencias en emprendimiento en formato catedra o
taller. En el segundo mddulo varia entre trabajo grupal y
presentaciones de avance y aprendizajes de los equipos,
con retroalimentacion de equipo docente e invitados.

Individualmente los alumnos responderan breves CTPs
sobre contenidos impartidos en clase vy lecturas
complementarias. En grupos de 3 integrantes, los
estudiantes deberdn desarrollar los proyectos de
emprendimiento.

Cada alumno tendrd una nota individual,
correspondiente a CTPs y de participacién en
clases, y una nota grupal, la cual incluira
evaluaciones de presentaciones.

La nota final tendra las siguientes ponderaciones:
Nota de ensayos 30%, nota de proyectos grupales
60% y nota de participacion individual 10%.

Para aprobar el curso es necesario que la nota de
cada actividad sea igual o superior a 4.0.
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UNIDADES TEMATICAS

Need finding: identificando necesidades y
oportunidades

Tesis e hipdtesis de negocio

Customer Development: Descubriendo y
validacién de clientes

Jobs-to-be-Done: objetivos y obstaculos de los
clientes

Value Proposition Canvas: Mapeando clientes y
propuestas de valor asociadas.

Desarrollo entrevistas: Como entrevistar
personas para descubrir informacion sin sesgo.

Customer Discovery: Entendiendo los objetivos y obstaculos de
los clientes

El estudiante demuestra
que:

Entiende el proceso de
descubrimiento y
entendimiento del cliente
mediante trabajo en terreno
y entrevistas.

] INGENITERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD DE CHILE

Christensen, Clayton (2016)

Christensen & Raynor
(2013)

Blank & Dorf (2012)
Blank, Steve (2005)

Osterwalder, Pigneur &
Bernarda (2014)

Wunker & Wattman (2016)

Constable, Giff (2014)

Lean Startup e innovacién en modelos de negocio

Lean Startup: cémo disefiar experimentos para
validar hipétesis e iterar.

Business Model Canvas: cdmo mapear los
elementos del modelo de negocio para
identificar hipotesis criticas que permitan
innovar.

MVPs: Productos minimo viables que
maximicen el aprendizaje de negocio.

Pivote: Modificar radicalmente la estrategia del
modelo de negocio a partir de evidencia de
mercado.

El estudiante demuestra
que:

Maneja el proceso de
identificar hipodtesis, disefiar
experimentos, obtener
métricas de desempefio y
validar o iterar elementos de
su proyecto.

Ries, Eric (2011)

Osterwalder & Pigneur
(2010)

Blank & Dorf (2012)

Wunker & Wattman (2016)




3%
= FACULTAD DE CIENCIAS
FISICAS Y MATEMATICAS
Y i UNIVERSIDAD DE CHILE

Disefo de solucién y prototipos

Disefio de solucién: Identificacion de
caracteristicas criticas para obtener clientes.
Prototipado: Herramientas digitales y fisicas
para construir un primer prototipo funcional.
Empaquetamiento y experiencia de cliente:
Cémo crear conceptos y elementos
complementarios a la solucién que
complementen oferta de valor.

El estudiante demuestra
que:

Maneja herramientas de
Prototipado digital o fisicas,
es capaz de identificar la
funcionalidad critica para el
cliente objetivo y puede
desarrollar rapido y barato.

Ries, Eric (2011)

4| Comercializacion de innovaciones

Traction: Cdmo encontrar los canales de
marketing, ventas y distribucion ideales.
Estrategia de Pricing: Precios basado en valor.
Estrategia de expansién comercial: Cémo la
solucion se enmarca en un escenario
competitivo internacional.

El estudiante demuestra
que:

Identifica los posibles
canales de comercializacién
de productos y como
encontrar precios acordes a
la realidad estratégica.

Weinberg & Mares (2015)

Storytelling y Startup Pitch

Storytelling: Cémo usar el relato de historias
para comunicar ideas

Startup Pitch: Cémo disefiar y entregar una
presentacién de su negocio para clientes e
inversionistas.

El estudiante demuestra
que:

Capacidades para disefiar
presentaciones que
entreguen los elementos
clave de su negocio de forma
efectiva.

Kawasaki, Guy (2004)
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