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© 1nTRODUCCION

El presente documento recoge la informacién relacionada a las accio-
nes realizadas dentro del Convenio para el desarrollo de actividades
para el Fomento del Emprendimiento firmado el 11 de febrero por el Ins-
tituto de Fomento de la Region de Murcia (INFO) y la Universidad Poli-
técnica de Cartagena (UPCT), para el ano 2022.

Dentro de estas actividades se engloban 5 iniciativas:

1. - CORE: Community of Resolvers UPCT;
2.- Cultura Emprendedora e Innovadora;
3- Murcia Open Future: Hub Carthago;

4.- Shit Happens

5.- Acciones de Difusién y Promocion.

Aunque las acciones sean muy parecidas a las realizadas durante el
ano 2021, se ha procurado mejorar en aquellos aspectos que comen-
taron los asistentes que se debian mejorar. Por ello, se le ha dado es-
pecial importancia a las encuestas de satisfaccién de cada una de las
iniciativas.

Las acciones se han desarrollado principalmente en formato online en-
tre marzo y diciembre del ano 2022.
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CORE 2022

CORE 2022

Community of
Resolvers

El Vicerrectorado de Economia, Empresa y Emprendimien-
to de la Universidad Politécnica de Cartagena (en adelante
UPCT), a traves de la Oficina de Emprendedoresy Empresas
de Base Tecnologica (en adelante OEEBT) y la Catedra de
Emprendedores Santander-UPCT y con la colaboracion del
Instituto de Fomento de la Region de Murcia, a través del
Fondo Europeo de Desarrollo Regional (FEDER) , dentro del
Convenio de Colaboracion INFO-UPCT para la ejecucion del
Programa de Actividades de Emprendimiento en la UPCT,
convoca el II Concurso/programa “CORE CHALLENGES”



@ CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS

CORE es un programa que consta de dos li-
neas:

Una modalidad concurso llamado "CORE
CHALLENGES' consiste en presentar un reto,
una solucion a un problema o necesidad
enmarcados en uno de los 24 retos propues-
tos en el entorno de las nuevas tecnologias
emergentes, diseno, industria 4.0 y nuevos
procesos de gestion y al que pueden acce-
der todas aquellas personas de la Comunidad
Universitaria de la UPCT.

Una modalidad de formacion exclusivamen-
te llamado "CORE FORMACION' que puede
beneficiarse asistiendo de forma gratuita a los
talleres que se imparten durante el programa.
Esta modalidad esta disponible para todas
aquellas personas interesadas sin necesidad
de pertenecer a la Comunidad Universitaria
de la UPCT previa inscripcion.

El reto de CORE CHALLENGES debe incluir
una descripcion del problema o necesidad
a mejorar (en los campos de las ingenierias,
arquitectura y la gestion de negocios) y una
solucion, que seran descritos al realizar la ins-
cripcion en el concurso. Los Corers, tras re-
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cibir mentorizacion, presentaran sus retos
ante un jurado. formacion y Todas las per-
sonas que participen en el concurso pasaran
automaticamente a ser miembros activos de
la comunidad de innovadores "COREUPCT,
salvo indicacion expresa, disfrutando venta-
jas exclusivas mientras sean estudiantes, re-
cien egresados o personal de la UPCT. Los
miembros de la comunidad universitaria de la
UPCT podran formar parte de "“CORE-UPCT"
e inscribirse en la comunidad de innovadores
fuera de la convocatoria del concurso solici-
tandolo a traves del correo emprendedores@
upct.es. No obstante, inscribirse en la comu-
nidad fuera del plazo del concurso, implica no
tener acceso a los premios del mismo.

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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1 5sesiones
38horas de formacion

43usuarios unicos

224asistencias
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Design Thinking I

El miercoles 2 de marzo de 2022 comen-
70 la Il edicion de CORE: Community of Re-
solvers UPCT, la Comunidad de Innovadores
de la Universidad Politecnica de Cartagena.
Al ser la primera sesion, conto con la presen-
cia de Antonia Madrid, Directora de la Catedra
de Emprendimiento Santander-UPCT, que se
encargo de dar el turno de palabra a Alva-
ro Armada, Jefe del Departamento de Creci-
miento Empresarial del Instituto de Fomento
de la Region de Murcia y a Juan Francisco Sa-
nchez, Vicerrector de Economia, Empresa y
Emprendimiento de la UPCT.

Tras la bienvenida ya se dio paso al taller
que fue impartido por Macarena Vicente, de
Thinkers&Co -empresa lider en el sector a ni-
velnacional- sobre Design Thinking. Este taller
es la primera parte de la formacion que se va
a impartir sobre esta metodologia. La primera
parte de la sesion conto principalmente con
teoria acerca del Design Thinking, mientras
que en la segunda planteo diversas dinami-
cas para trabajar en grupo sobre un hipotéti-
CO Caso.
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Enun primer lugar, Macarena, empezo a expli-
car el contexto y los cambios de paradigmas
que hubo en el Siglo XX y XXI| especialmen-
te sobre como se trabajaban en las empre-
sas 'y como el Design Thinking dio una vuelta
al concepto tradicional, aplicando la vision
de los disenadores a la hora de elaborar pro-
ductos y/0o servicios. También mostro distin-
tos graficos de como es el proceso de Design
Thinking segun diversos tedricos en el que
hay mas o menos pasos. Finalmente mostro
el diagrama de procedimiento del proceso
de Design Thinking que utilizan en Thinker-
s&Co gque cuenta con 4 pasos con una forma
de doble rombo. Ese doble rombo indica el
tipo de pensamiento que hay que utilizar du-
rante dicha fase: divergente en la expansiva y
convergente en la contraida. Estos pasos son
mapear, explorar, construir y testear.

Durante el taller se realizaron varias dinamicas
en grupos utilizando la herramienta de Mural
y utilizando un reto comun: “Como definir un
nuevo producto o servicio para una agencia
de vigjes’

Lo primero que se realizd fue una matriz de

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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actitud. En este lienzo primero se exponen
los atributos que nos interesan y que definen
al usuario. En este gjemplo serian atributos
como la edad, el estado civil, el nivel de in-
gresos o el objetivo del vigje. Después de ello,
los participantes tuvieron que escoger 2 atri-
butos clave y 3 secundarios creando unoy su
antagonico. Por ejemplo: si utilizaba el esta-
do civil como atributo, se seleccionaba como
‘con pareja’ o ‘sin pareja’. Despues se mapean
combinando los atributos y se intenta perfilar,
conceptualmente, esas combinaciones para
tener distintos perfiles de usuarios sobre los
que trabajar.

La siguiente dinamica ha consistido en in-
vestigar el objetivo segun sus atributos, plas-
mando las necesidades o motivaciones mas
importantes del cliente. Por ultimo, se plan-
ted una tormenta de ideas en la que se pre-
guntd como se podrian crear productos o
servicios para mostrar a esos clientes, con el
objetivo de sacar el maximo numero de ideas,
sin juzgar el tipo de idea, saliendo de la cgjay
también construyendo sobre las ideas de los
demas, pero manteniendo siempre el foco en
el reto.
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En este punto se termina la sesion, continuan-
do la explicacion de la metodologia del De-
sign Thinking en la siguiente sesion de CORE.
Design Thinking.
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Design Thinking I1

El lunes 7 de marzo continuo la explicacion
sobre Design Thinking de la mano de Ma-
carena Vicente de Thinkers and Co. Duran-
te la primera sesion se estuvo trabajando con
unas dinamicas en las que se trataba de em-
patizar y definir distintos tipos de clientes con
sus respectivas motivaciones para desarrollar
una forma de mostrar productos y servicios
de una agencia de viajes. Para finalizar la par-
te de mapear se remarco la importancia de la
investigacion y de obtener informacion cuali-
tativa de los usuarios para entender los por-
ques de los datos obtenidos. Para ello hay
que preguntar partiendo de la neutralidad, de
la ignorancia, del analisis critico, de la pacien-
cia, empatia y apertura de mente entre otros
campos para luego llegar a la sintesis: ;Que
necesita mi usuario? ;Cual es la redefinicion
del reto? El objetivo en ese punto es volcar
todo lo visto para entender de un golpe los
momentos y necesidades del usuario.

Apartirde ahicomienza la siguiente fase: cons-
truir. [Ideacion y desarrollo de nuevas ideas de
solucion. La ideacion busca respuestas al reto
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.......

;Como podriamos...?

o la necesidad del usuario. Existen diversas
tecnicas segun el grado disruptivo que ge-
neren. Las mas disruptivas buscan la hibrida-
cion a traves de la agregacion, la traslacion o
la sintesis. Las hibridaciones consisten en co-
nectar elementos a priori dificiles de conectar
y, con esto en mente, se planteo el desafio de
COMo crear o productos o servicios nNuevos en
los que mostrar lugares exoticos para viaje-
ros exclusivos de la Agencia de Viajes de El
Corte Ingles. Asi que, tomando como referen-
cias modelos de negocio como Netflix, IKEA
0 Amazon se realizo una dinamica en la que
tenian que coger y combinar esos atributos
con el reto de la Agencia de Viagjes.

La segunda parte de la dinamica consistia en
seleccionar las ideas y jerarquizarlas en un
grafico de deseabilidad/viabilidad. De este
modo el proceso que se habia estado abrien-
do conceptualmente se va cerrando y se van
descartando las ideas que no son factibles o
que no son deseables y se crea un Marco con
aquellos elementos que se han de incorporar.
En esta dinamica surgido como elemento de-
seable e innovador para la Agencia de Viajes
de El Corte Inglés el crear una suscripcion en
la app para ver lo mas exclusivo y que infor-

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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me de los proximos eventos, cronograma, asi
como descuentos u ofertas personalizadas,
ademas de poder realizar todas las gestiones
de forma sencilla como, por ejemplo, realizar
reservas, poner valoraciones, sugerencias y
recomendaciones segun los perfiles de usua-
rios del mismo modo que Netflix recomienda
contenidos segun la coincidencia de gustos
entre usuarios.

A partir de este momento continua la fase de
construccion con la etapa de prototipar. Esta
fase debe permitir o dotar de la capacidad de
transmitir la solucion con cierta fidelidad para
conocer si el usuario entiende y encuentra
sentido a la misma. Existen numerosas formas
de prototipar en funcion de la fidelidad con la
que se quiere mostrar la idea: desde maque-
tas de carton, prototipos de servicios, inforgra-
flas a storyboard, storytelling o los customer
Jjourney map. Una de las mas faciles y univer-
sales es el storyboard, que tiene por objetivo
narrar la idea en forma de guion grafico y ana-
lizar de qué forma influye en el usuario.

Por ultimo queda la ultima fase: testear. Esta
fase consiste en obtener el feedback del
cliente y saber si le resultaria util la solucion
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y como el la mejoraria. Para obtener este fee-
dback se recomienda utilizar tecnicas como
las entrevistas, el focus group o el test de
usuario. Y, sobretodo, recordando que el De-
sign Thinking es un proceso iterativo que bus-
ca cambiar aquello que no funciona y adaptar
la solucion con las propuestas que quiere y
necesita el usuario.

Tras todo ello se recapitulo la metodologia en
primero entender quien es nuestro cliente y
cual es su entorno, observando coOmo ocur-
re, N0 cOMo deberia ocurrir y contar historias,
con el fin de mejorar esas historias.

Q 2 l asistentes
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Liderazgo en los
equipos

La primera sesion presencial del programa
CORE 2022 se realizo el miercoles 9 de marzo
y conto con Javi Soto como ponente del taller
‘liderazgo y gestion de equipos” en el Salon
de Actos de la Casa del Estudiante de la Uni-
versidad Politécnica de Cartagena.

En primer lugar, Javi Soto realizd una intro-
duccion acerca de sus origenes y los motivos
que le llevaron a ser emprendedor y haciendo
participe a los alumnos, estuvieron un tiem-
po determinando qué es el emprendimien-
to, que caracteristicas tiene vy, por encima de
todo, que sentimientos produce emprender.
Pero para emprender es necesario interrela-
cionarse con mas personas. desde clientes
hasta companeros pasando por las jerarquias
existentes en las empresas.

Empezo con una dinamica de grupo en el que
los asistentes tuvieron que desplazarse por el
entorno, luego otra para generar parejas rapi-
damente, siguiendo con grupos de 3, grupos
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de 4 hasta llegar a grupos de 5. Con esta di-
namica se podian ver algunos aspectos de la
personalidad de cada uno, desde el pragma-
tico que no le importa deshacerse de com-
paneros y/o abandonarlos, a los que tienen
iniciativa (o los que carecen de ella).

Constituidos los grupos, continud con una di-
namica en la que el objetivo ha consistido en
describir las cualidades que no gustan de los
jefes. Durante un tiempo y divididos en gru-
pos, los participantes tuvieron que hacer una
lista de atributos que no son deseables, tan-
to si han vivido dichas situaciones como si son
hipotéticas. Algunas de las caracteristicas que
salieron a relucir fueron el mal caracter, la fal-
ta de empatia, la tirania, la escasa formacion,
la prepotencia, etc. La conclusion a la que se
llegd fue que disponian de un listado de lo
que no deben hacer para liderar un equipo, ya
que el lider debe ser un facilitador que permi-
te aunar fuerzas y crear sinergias.

La siguiente dinamica la encadeno con la se-
leccion de las 5 caracteristicas que menos
gustaban de los listados generados. Esta di-
namica busca favorecer el dialogo y la pues-
ta en comun de criterios, la negociacion vy la

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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cooperacion, elementos necesarios para con-
seguir el liderazgo. Finalmente, cada grupo
expuso su listado de items a evitar en un lider.

Finalmente se paso a una dinamica. Durante
esta, tuvieron que crear una historia entre to-
dos teniendo una serie de elementos que de-
bian estar incluidas, ademas de un eslogan
con coreografia mientras que cada uno tenia
que interpretar un rol supuestamente diferen-
te. Sin embargo, todos los participantes te-
nian el rol de lider, con lo que se pretendia ver
como interactuaban entre ellos e intentaban
cooperar sin pasar por encima de nadie. Los
grupos funcionaron muy bien y no hubo inci-
dencias puesto que todos cooperaron y pro-
curaron, en su rol de lider, no menospreciar a
ningun companero y buscar el consenso para
que la dinamica funcionase correctamente.
Tras el trabajo, cada grupo expuso su histo-
ria y realizaron su coreografia, resultando una
actividad muy entretenida y motivadora con
el que se cerro el taller.

Los asistentes a este taller recibieron como
obsequio por venir una camiseta del progra-
ma CORE y otra camiseta de la Red de Cate-
dras de la UPCT.

MEMORIA DE ACTIVIDADES CONVENIO INFO-UPCT 2022 CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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Modelos de negocio

El programa CORE continuo el lunes, 14 de
marzo con el primer taller que ha impartido
Nestor Guerray que se titula "Modelos de Ne-
gocio”. En primer lugar, Nestor hizo una muy
breve introduccion al funcionamiento de los
mercados, en el que existen dos partes: el
consumidor por un lado y el vendedor por el
otro que deciden intercambiar un bien/pro-
ducto o servicio a cambio de un dinero gene-
rando asi una relacion de ganar-ganar. Y para
poder darle un valor a ese producto o servi-
cio se utiliza primero la investigacion, se de-
sarrolla un producto y se crea un modelo de
negocio.

Durante este taller, Néstor se centro en el Mo-
delo de Negocio y en explicar que es el Bu-
siness Model Canvas y como se utiliza. Un
Modelo de Negocio describe los fundamen-
tos de como una organizacion crea, desarrolla
y capturavalor. Y este lienzo de valor se divide
en 9 bloques que se interrelacionan para co-
nectar empresa con el cliente a traves de una
propuesta de valor. Esos 9 bloques son:
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business design

Segmentos de clientes: En este apartado se
detalla quienes son los clientes, la descrip-
cion de los diferentes tipos de clientes en los
que se enfocan, asi como su diferencia y, no
menos importante, detallando cual es el pro-
blema o deseo que tienen y que el empren-
dedor debe satisfacer.

Propuesta de valor: Se encuentra en el punto
intermedio del lienzo de modelo de negocioy
aqui se detalla qué producto o servicio se va a
ofrecer, explicando qué valor entrega o apor-
ta a los clientes, quée aspectos son los que va-
loran los clientes y en qué se diferencia con la
competencia.

Relacion con cliente: Es el punto donde se de-
fine el tipo de relacion que se va a establecer
con los clientes, como va a atraerlos y como
va a retenerlos. También se definen las estra-
tegias y tacticas a utilizar para conseguir que
permanezcan fieles a los productos vy servi-
CiosS.

Canales de distribucion y comunicaciones: se
trata de la forma en la que la empresa pone a
disposicion de los clientes los productos y los
servicios a adquirir, asi como el tipo de canaly

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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el coste de estos.

Flujo de ingresos: Dentro de este apartado se
define como es la estructura del modelo de
negocio: el como se gana dinero, de qué for-
may que tipos de ingresos.

Actividades clave: Por el lado de la empresa
o de la startup se empieza a definir las acti-
vidades claves para poder crear la propues-
ta de valor, detalla los elementos especificos
del modelo de produccion, del equipo, plata-
formas, etc.

Recursos claves: Definicion de los recursos
necesarios para poder realizar y mantener el
modelo de negocio. Dentro de este aparta-
do se encuentran los recursos fisicos, inte-
lectuales, humanos o financieros que sean
indispensables para el negocio.

Socios clave: Listado y detalles de quienes
son los aliados estructurales en el modelo
de negocios, quien apoyan al modelo de ne-
gocio y qué actividades se pueden delegar
a otros proveedores que pueden mejorar el
producto o que lo sirva mientras (o porque) no
se pueda realizar de forma propia.
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Elige un opcion

Estructura de costes: La parte inversa del flu-
Jo de ingresos es la estructura de costes, en
el que se especifican el flujo de gastos gene-
rados por la empresa y por la produccion o
prestacion de los productos o servicios.

Despues de explicar diferentes estrategias
existentes en los mercados se procedio a rea-
lizar diversas dinamicas en grupo donde se
tenian que crear modelos de negocio y definir
cada uno de los apartados de Lienzo de Mo-
delo de Negocio.

Por ultimo, tras las dinamicas, Néestor expli-
cO como utilizar una Inteligencia Artificial para
ayudar en la creacion de modelos de nego-
cio, asi como explicar los futuros modelos de
negocio que cambiaran el mundo, dejando
para el siguiente taller la explicacion de que
es la metodologia Lean Startup.

Q 20as1stentes
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Lean Startup

Elmiercoles, 16 de marzo, Nestor Guerra con-
tinuo con el programa CORE hablando sobre
Lean Startup. Continuando donde lo dejo en
la sesion anterior, invitod a la gente a probar el
Metaverso y se traslado la sesion de Teams a
Meta.

Empezo con una introduccion presentando a
Steve Blank y la definicion de Startup: una or-
ganizacion de personas que estan buscando
un modelo de negocio recurrente y escalab-
le. Luego, Eric Ries desarrollo el Lean Startup,
una forma de abordar el lanzamiento de ne-
gocios y productos que se basa en aprendi-
zaje validado, la experimentacion cientifica e
iteracion con el cliente. Este sistema iterativo e
iIncremental se basa en un desarrollo agil ba-
sado en sprint de 1 a 4 semanas de duracion,
con una planificacion de lo que hay que hacer
y estar constantemente viendo y planificando
para poder sacar un Producto Minimo Viab-
le con el que entrevistarse con los involucra-
dos para tener una retrospectiva del mismo
y, asi, volver a la etapa de desarrollo para se-
guir incrementando el producto o servicio. Por
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tanto, el circulo seria identificar hipotesis, di-
senar experimentos, obtener hechos y apren-
der lecciones. En la metodologia Lean Startup
las ideas sirven para construir un PMV con el
que mediry sacar datos con los que aprender
para disenar nuevas ideas.

Este esquema se puede seguir profundizan-
do en dar formas a las ideas, extraer hipote-
sis, disenar experimentos, construir, medir y
aprender para sacar lecciones aprendidasyy, si
son validades, medir el progreso, descubrir al
cliente, validarlo con el cliente, crear un clien-
tey, por ultimo, crear la empresa.

Despues, Nestor estuvo explicando el mani-
flesto del desarrollo de clientes que se basa
en 14 puntos: 1) no hay hechos en tu oficina,
sal fuera del edificio; 2) trabaja conjuntamen-
te customer development con agile develo-
pment; 3) fallar forma parte del proceso de
busqueda del modelo; 4) haz continuas ite-
raciones y pivotajes en el modelo; 5) ningun
plan de negocio sobrevive al primer cliente;
6) haz continuos experimentos para validar
tus hipotesis; 7) el tipo de mercado lo cambia
todo; 8) las métricas de las startups son dife-
rentes de una compania a otra; 9) toma deci-

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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siones rapidas en tiempo vy ritmo; 10) todo es
cuestion de pasion; 11) los titulos en una star-
tup son diferentes en una compania; 12) gasta
POCO en la busqueda pero despues quema-
lo todo; 13) comunica y comparte todo el co-
nocimiento validado y 14) el exito del proceso
empieza cuando lo aceptamos todo.

Luego explico una tabla donde se ubican los
modelos de negocio segun sus dimensio-
nes de producto y mercado y si son nuevos
0 existentes, siendo, logicamente, el oceano
azul un producto nuevo en un mercado nue-
vo. También explico la diferencia entre una
suposicion (una creencia expresada de tal for-
ma que No requiera ninguna evidencia para
apoyarlo) frente a una hipotesis (la afirmacion
de algo posible o imposible basado en una
informacion previa).

Tras la teoria comenzaron las dinamicas que
consistieron en continuar el trabajo de la se-
sion anterior, generar suposiciones primero y
transformarlas en hipotesis para, finalmente,
mapearlas segun su grado de incertidumbre
y criticidad para poder establecer prioridad
por validar -o invalidar- hipotesis.
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Durante un periodo de tiempo, los participan-
tes de CORE pudieron desarrollar y experi-
mentar el proceso de generar suposiciones e
hipotesis mientras las comentaban con Nes-
tor Guerra y se comentaban en grupo para
poder ir sacando conclusiones.

0 1 3asistentes
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Desarrollo de
experimentos

Continuando con la metodologia del Lean
Startup se celebro el miercoles, 23 de marzo,
el taller de "Desarrollo de Experimentos’ que
conto con la presencia de Lucia Ruiz de Nes-
tor&Co. En primer lugar, realizd un repaso a
todo el recorrido que se habia realizado la se-
mana anterior acerca del Modelo de Negocio,
el Lienzo del Modelo de Negocio y de la ela-
boracion de hipotesis con la cual se intentara
validar -o invalidar- mediantes experimentos.

Y aqui es donde entra la construccion del Pro-
ducto Minimo Viable (0 MVP por sus siglas en
inglés) que consiste en la construccion de un
experimento que permite a la startup reco-
lectar, con el menor esfuerzo posible, la maxi-
ma cantidad de conocimiento validado sobre
sus potenciales clientes. Por tanto, una idea
No es un prototipo, un prototipo No es un ex-
perimento, un experimento no es un produc-
to, un producto no es un negocio y este, no es
ganar dinero.

MEMORIA DE ACTIVIDADES CONVENIO INFO-UPCT 2022

\ 9 parforer waklahon i 9 irtemer creation 4
P> . ] : -

Para hacer el experimento, Lucia presento a
los participantes un modelo de ficha de ex-
perimento que contiene una hipotesis, una
descripcion del test, las metricas que se van a
medir, los criterios de evaluacion para saber si
la hipotesis es valida o no, definicion del inicio
y del fin del experimento, el grado de eviden-
cia, la cantidad de muestras, el periodo y cos-
te del test y el coste aproximado.

Para hacer el experimento, es necesario ha-
cer un prototipado. Por ello, primero hablo de
los principios del prototipado: 1) entiende a tu
cliente; 2) planifica un poco, el resto prototi-
pa; 3) establece bien las expectativas; 4) no
seas perfeccionista pero tampoco cutre; 5) Si
no lo puedes hacer, falsealo; 6) prototipa solo
lo que necesites; 7) dibujar es el mas rapido
de los prototipos y es casi gratis; 8) no te ena-
mores de tu prototipo; Q) el primer prototipo
va a ser malo; 10) trata de terminar prototipo
en un dia y menos de 100 euros. Con esos
principios vistos comenzo a detallar numero-
sas técnicas de prototipado en funcion de si
se tratan de productos (papely carton, impre-
soras 3D, infografias..), servicios (storyboards,
customer journey maps, juegos de rol, tur-
CO mecanico, o videos mostrando el funcio-
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namiento del servicio..) o software (prototipos
en papel, aplicaciones para prototipar aplica-
ciones o servicios de creacion de prototipos
webs..).

Con toda esta informacion, Lucia paso ade-
mas una tabla de excel donde se listan apli-
caciones para prototipar segun su utilidad
mostrando, ademas, algunas de ellas como,
por ejemplo, Canva para realizar inforgrafias,

. o . ' LLEVA TU PASIDN
Namelix para disenar un nombre o un logoti- i OTRO NIV W )

po Mmediante inteligencia artificial o Strikingly, LA ]
una potente herramienta con la cual se pue-
de crear una pagina web en cuestion de mi-
nutos de forma publica para poder captar la
informacion.

=

-

Terminada la parte teodrica, comenzaron las
sesiones dinamicas donde los participantes
pudieron poner en practica los conceptos de-
sarrollados durante el taller con los proyectos
ficticios que se estuvieron trabajando en las
sesiones previas. De este modo algunos gru-
pos desarrollaron una web donde mostrar el
potencial de su aplicacion y otros desarrolla-
ron formularios con los cuales recabar infor-
macion de un determinado tipo de usuarios.
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Customer
Validation

Ellunes 28 de marzo se realizo el ultimo taller
del bloque principal de Lean Startup. Lucia
Ruiz, que repitioc como ponente para el taller,
ha planteado como una sesion que combi-
na teoria y practica, explicando herramientas
y realizando dinamicas para que los partici-
pantes puedan poner en practica los conoci-
mientos expuestos.

La primera de las dinamicas consistio en una
matriz de competencias. En esta matriz se
tiene analizan quienes son los competidores,
quée hacen muy bien, muy mal y que pode-
mos hacer y la competencia no y viceversa.
De esa manera se puede saber cuales son los
puntos fuertes y debiles tanto de la compe-
tencia como propios y que van a poder defi-
nir -o ayudar a definir- la propuesta de valor
y establecer en qué tipo de mercado se esta
compitiendo. Aprovechando este punto, se
explico, de forma muy resumida, en quée con-
sisten los oceanos rojos -donde hay una muy
alta competitividad y se compite principal-
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modelo para el desarrollar un mensaje de
posicionamiento del producte

nara [cliente final]

que quiere/necesita [razén de peso para comprar]

¢l [nombre del producto] es un [ tipo de producto]
que proporciona [ventaja principal]
a diferencia de [competidor principal]

el [nombre del producto] [diferencia principal]

mente por precio- y los océanos azules -don-
de no hay competencia significativa o no la
hay y por tanto se puede disponer de todo el
mercado.

Se continud con otra dinamica para trabajar
el posicionamiento. El posicionamiento con-
siste en toda accion que se puede hacer para
mostrar la marca, el producto o servicio. Son
las acciones que se realizan como emisor
para llegar al receptor -el cliente o usuario en
este caso. Para concretar las acciones de po-
sicionamiento se trabajo una ficha en el que
se rellenan campos de modo que, con sen-
tencias simple, se pueden tomar decisiones y
acciones ya que se estructura como una ex-
posicion continua. Se define para quiéen es,
qué quiere 0 necesita y que escoge un pro-
ducto determinado que le proporciona unos
atributos a diferencia de otros competidores.

La tercera de las dinamicas es la herramienta
llamada Customer Journey Map. Esta herra-
mienta tiene multiples versiones que incluyen
mas 0 menos atributos. En este caso, se pro-
puso realizar el CJM con tres etapas: antes,
durante y despues de utilizar el producto o
servicio. El CJM sirve para analizar el proceso
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que va a seguir el camino del cliente o usua-
rio y cOmMo va a reaccionar. Este proceso sirve
tanto para plantear hipotesis como para rea-
lizar encuestas vy validarlas. De este modo, a
traves de columnas, se analizan las acciones
del consumidory se analiza el viaje emocional
-las sensaciones de la persona- a traves de
todo el proceso de uso del producto o servi-
cio. De esta manera se puede ver los aspectos
que son mas positivo y negativos y permite,
ademas, poder tomar decisiones para reali-
zar acciones que dirijan al cliente hacia nues-
tro objetivo ya sea potenciando los puntos de
mayor felicidad, disminuyendo los de frustra-
cion y/o una combinacion de ambos.

Por ultimo, se hablo del Funnel de ventas.
Un funnel es un esquema visual en el que se
plasma el conjunto de clientes y como estos
pasan por una estructura en forma de embu-
do, pues no todos los clientes interesados se
convierten en clientes que adquieren el pro-
ducto o servicio. Este embudo tiene 5 fases:
Adquisicion hace referencia a los CTA (Lla-
madas a la Accion o Call To Action en ingles)
que sirve para atraer al cliente y que tiene que
ver con el denominado Coste de Adquisicion
del Cliente (publicidad, marketing, merchan-
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aumente de ingresos por
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dising, etc). Luego se encuentra la columna
de activacion donde se encuentran las estra-
tegias para "seducir’ a los clientes a que se
Interese por el producto o servicio. La siguien-
te etapa es la retencion, que consiste en to-
das aquellas acciones que sirven para que el
cliente no abandone el interés y se marche y
que es el paso previo a la accion clave: la com-
pra. En este punto el cliente adquiere el pro-
ultimo que hace
aumentar el embudo vy es la referencia. Todas

ducto y/o servicio y pasa al

las acciones que se pueden realizar para que

el cliente, satisfecho por el producto o servi-

cio, lleve a que lo recomiende a mas gente de

modo que entren nuevos potenciales clientes
al embudo de compras.

n l 2 asistentes
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Publicidad y RRSS

Comenzando el segundo mes del programa
CORE serealizo, el lunes 4, el taller de Publici-
dad y RRSS que fue impartido por Mar Rodri-
guez de la empresa Aquere Social Media. Al
inicio estuvo explicando la influencia que tie-
ne las redes sociales como medio de publici-
dad frente a los medios tradicionales que, si
bien tiene una audiencia muy superior, tam-
bien repercute en un coste proporcionalmen-
te mayor. Asi pues, recalco la importancia de
la estrategia a la hora de elaborar un traba-
Jo de publicidad. Por ello presentd una pira-
mide donde jerarquizaba la importancia de
las actuaciones teniendo en la base un web
responsiva que sera donde el usuario caera o
buscara informacion al respecto del negocio.
Sobre esa web se acompana las puntuacio-
nes de Google Reviews, Google My Business
y Google Maps. A partir de ahi entrarian las es-
trategias en Redes Sociales de contenidos +
comunidad y llegando a la cuspide de la pi-
ramide entraria la publicidad en medios digi-
tales mediante pago y los agregadores para
aparecer en las webs del sector.
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Luego se procedio a definir dos tipos de com-
pradores. uno que ya sabe que producto o
servicio quiere y uno segundo que no sabe
aun que quiere y simplemente esta paseando.
Dependiendo de que tipo de cliente sea, hay
que utilizar una estrategia diferente para cap-
tar la atencion. Al primero se le puede locali-
zar con campanas de rastreo, mientras que al
segundo hay que llegar utilizando campanas
de pesca o arrastre,

Sobre las distintas redes sociales hay que te-
ner en cuenta el tipo de audiencia o segmen-
to de cliente. El publico infantil, por ejemplo,
usa Instagram, youtube y TikTok. El adoles-
cente puede agregar Facebook y webs de en-
tretenimiento, el adulto reduce su tiempo de
consumo de youtube, usa muy poco TikTok y
se dirige a las noticias y, por ultimo, la tercera
edad se centra en Facebook, revistas y noti-
cias. Tras presentar el resumen expuso los da-
tos sacados del estudio IAB Spain que recoge
la diferencia entre el uso y comportamiento
digital segun los distintos perfiles demografi-
cosy tambien los analisis de la inversion e im-
pacto de la publicidad digital que, en el ano
2020, supero los 3 mil millones de euros, sien-
do el 3er sector en inversion publicitaria. Otro
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atributo analizado es la satisfaccion y valora-
cion de las distintas redes sociales, asi como
el uso de las redes tanto en frecuencia como
en intensidad y sobre la publicidad que se en-
cuentran en éstas la mitad de ellas cumplian
con las expectativas de preferencia de los
usuarios, habiendo un indice del 217% que sue-
le clickar en la publicidad que le sale.

Con toda la informacion expuesta, toca plan-
tear donde realizar la publicidad. Las primeras
opciones se encuentran en los ecosistemas
de Google y Facebook (0 Meta), seguido de
Linkedin, twitch, TikTok y Spotify. Asi pues,
para lanzar la campana perfecta se reco-
mienda realizar tres oleadas. La primera bus-
ca atraer al cliente con contenido de calidad,
informacion de calidad, una muestra del pro-
ducto o servicio gratuita y resolviendo pro-
blemas y aportando soluciones. La segunda
oleada consiste en convencer al cliente con
las ventajas unica del producto o servicio con
varios contenidos que los explica. La ultima
oleada tiene por objetivo convertir, hacer pa-
lanca de venta. Se puede utilizar contenidos
de palanca de venta a traves del ahorro, servi-
Cios premium a precio basic o aumento de la
temporalidad gratis como forma de influir en
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la toma de decisiones del cliente.

La ultima parte se dedico a mostrar como
se realiza una campana publicitaria en Re-
des Sociales. En este caso en Facebook y
Youlube, en el que, gracias a las herramien-
tas de las propias plataformas, es muy sen-
cillo establecer y segmentar a los clientes. Lo
fundamental son tomar los indicadores ade-
cuados: el alcance (cuanta gente vera que
hay publicidad), la consideracion (cuanta gen-
te presta atencion al anuncio) y la conversion
(cuanta gente compra). Todos los elementos
expuestos en el taller deben tomarse en con-
sideracion y concatenarlos para realizar una
estrategia efectiva, pues de forma aislada no
tendra el impacto deseado.

0 l 5asistentes
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de dispositivos.
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FREAESE e '{f..-,;a_ futuras tendencias que se convertiran en el
El lunes, 25 de abril, tras la pausa de Sema- ' dia a dia de la sociedad. La primera es el Om-
na Santa, se prosiguio con el programa CORE: Facial Analysis nicanal. Se trata del modelo de comunicacion

“ b AL TRt
Community of Resolvers. En dicha ocasion se | Demographic Data | = ST usado por las empresas para mejorar la ex-

Mala
conté con Luis Moreno Orti en un taller titula- P <%
do "Tendencias Tecnologicas’. El objetivo de

este taller es contextualizar las tendencias ac-
tuales y las que van a venir en el futuro para
poder detectar, de forma temprana, cuales
son los nuevos nichos de mercado y las nue-
vas soluciones que hoy en dia son puntuales
y que se convertiran en habituales. Segun Ke-
vin Kelly, "los proximos 20 anos parecera que
no haya pasado nada los 20 anteriores” y, sin
embargo, ‘los mejores productos de los pro-
Ximos 20 anos todavia no se han inventado’
Partiendo de estos hechos, Luis comienza la
contextualizacion partiendo del hecho de que
elavance tecnologico es algo inevitable y, au-
nque siempre hay quienes tienen miedo a lo
desconocido, el progreso no se puede parar.
Un gjemplo es Internet que hace 30 anos era
algo minoritario y actualmente se encuentra
presente en la cotidianidad, estando dentro
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periencia de sus clientes a traves de contacto
y estimulos a traves de multiples canales si-
multaneamente, ya que estan conectados.

La siguiente tecnologia que viene a ser ten-
dencia es el reconocimiento facial. La iden-
tificacion del rostro, sus expresiones y la
adaptacion de la experiencia del usuario a
traves de la identificacion supone un paso de
gigante en cuanto a capacidad de dirigir una
estrategia comercial concreta y directa.

Otra tendencia que ya se encuentra en auge
esellnternet de las Cosas. Este concepto hace
referencia precisamente a la conexion de los
dispositivos a la red, permitiendo enviar y re-
cibir informacion en tiempo real, con la posibi-
lidad que ello conlleva: una optimizacion de la
gestion que puede significar una mejor expe-
riencia del consumidor, una mayor eficiencia
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industrial (como, por ejemplo, ahorro de cos-
tes gracias a la optimizacion de gastos a tra-
ves de sensores) o a las Ciudades Inteligentes:
entornos que se van adaptando a la ciudada-
nia (por ejemplo, la duracion de los semaforos
se puede adaptar en funcion de la cantidad
de flujo de trafico en el momento).

Continud con la experiencia "Phygital’ (la
suma de los términos fisica y digital). Se tra-
ta de experiencias que combinan la parte fisi-
cay la parte digital. EL efemplo perfecto viene
con las tiendas de Amazon Go, en el que los
usuarios entran, cogen los productos y salen
directamente, habiéndose encargado la tec-
nologia de analizar los productos escogidos
y cobrandolos al salir por la puerta. Esto lleva
a la tendencia del "Quantified Self’, es decir,
el registro de los propios datos que el usuario
quiere y/o desea cuantificar. Los pasos rea-
lizados, el tiempo de conexion a internet, la
cantidad de tiempo que se dedica a hablar
por teléfono o a trabajar... Son items que, al ser
cuantificable, permite ayudar a la autogestion
del usuario.

Respecto a la gestion humana, tambien vie-
ne el concepto de "humanidad aumentada”
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lo que viene siendo la asimilacion de nuevas
tecnologias a la salud humana, lo que conlle-
va a nuevas eticas, nuevos datos e interfaces
de usuario. Entre este campo se podria anadir
los controladores mentales (instrumentos que
permiten, a traves de los impulsos del cere-
broy de los gestos faciales manejar dispositi-
vos) o la realidad virtual (siendo el Metaverso
un gjemplo de estas nuevas tendencias) o la
realidad mixta (como las Hololens de Micro-
soft, que permite mezclar mundo virtual e in-
formacion con el espacio fisico.

Tambien, una tendencia ya presente en la
actualidad son las inteligencias artificiales.
Dispositivos e interfaces que ademas son de-
sarrollados gracias a la experiencia del usua-
rio. Algunas de estas inteligencias pueden ser
Siri, Alexa o Google Assistant. En este aparta-
do se vieron numerosos ejemplos aplicados
al dia a dia, a aplicaciones, a asistentes, a dis-
positivos y a Redes Sociales (N. De A. Mientras
se escribe este documento, el propio Office
esta analizando el documento, aprendiendo y
realizando sugerencias).

La ultima tendencia que ya es una realidad es
la tecnologia del blockchain. Esta tecnologia
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consiste en el registro y custodia de informa-
cion (principalmente transacciones) de forma
que sea incorruptible e imposible de falsear.
Esta tecnologia permite descentralizar la in-
formacion financiera de modo que se con-
vierte en una via de democratizacion de la
economia en la sociedad.

Despues de todos estos ejemplos y tenden-
cias, Luis Moreno dejo un turno de debate,
preguntas y respuestas en el que los asisten-
tes pudieron plantear sus inquietudes y du-

das.
Q l 7asistentes
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Elevator Pitch

El Elevator Pitch es un tipo de discurso que se
utiliza en el mundo del emprendimiento. Este
término hace referencia a una situacion hipo-
tética que se convirtid en arquetipo. Esta si-
tuacion situa al emprendedor que va a subir
en un ascensor con un inversor y dispone uni-
camente del tiempo en el que estan ambos
utilizando la cabina para hablar con dicho in-
versor y convencerle de que participe en su
proyecto. Este tiempo es aproximadamente
de un minuto, por lo que hay que cuidar muy
bien el que y como se dice puesto que cada
segundo es importante. Con esta situacion en
mente se genero el concepto de Elevator Pit-
ch como forma de crear, estructurar y realizar
un discurso que tiene varios objetivos. El pri-
mero de ellos es explicar en qué consiste la
idea del proyecto, la segunda, despertar el in-
terées de la audiencia sobre la mismay la ter-
cera, y mas importante, presentarlo de forma
atractiva para que la audiencia quiera impli-
carse y participar en la misma.

Asi pues, con estos conceptos en mente, Ra-
quel Aullon realizo un taller presencial en la
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Casa del Estudiante, a los participantes del
programa CORE el miercoles, 27 de abril. Du-
rante el taller, Raquel Aullon estuvo explican-
do los elementos fundamentales a la hora de
elaborar este discurso. El primero de ellos es
estructurar el discurso, comenzando con un
inicio que despierte el interes. Este inicio pue-
de ser contar una situacion, un problema o
aportando un dato impactante que ayude a
este fin. Luego es importante llevar la situa-
cion al producto o servicio que se quiere ofre-
cer. Como se ha ido utilizando a lo largo del
programa CORE la metodologia Lean que se
basa en un enfoque problema/solucion, se
busca que las ideas de los participantes sean
expresadas de esa forma, con especial hinca-
pié a no entrar en la parte mas tecnica sino en
la parte mas comprensible, de modo que el
discurso plantee una necesidad y se ofrezca
una solucion. Y, por ultimo, dar un cierre que
genere interés porque el objetivo del Pitch no
es contarlo todo, sino generar el interes para
una segunda sesion donde se podra explicar
mas calmada y detalladamente.

Tras estructurar el discurso, hay que practicar
la puesta en escena. El ser humano primero
procesa lasimagenes, luego los sonidosy, por
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ultimo, las palabras. Concretamente, el len-
guaje corporal supone un 55% de la labor de
comunicacion. Gestos como tener las manos
abiertas, mantener una posicion firme, evitan-
do larigidez y el movimiento extremo que de-
note nerviosismo van a ser fundamentales a
la hora de persuadir. Luego, un 38% del men-
saje recae en la voz. modular correctamente
la voz, volumen, diccion, claridad, entonacion
son items por cuidar puesto que da mucha in-
formacion sobre el interlocutor. Elresto, un 7%
corresponde al discurso propiamente dicho.
Por eso, en la oratoria, es mas importante el
como que el que se dice.

Durante la sesion se estuvo realizando nu-
merosas dinamicas en las que los participan-
tes tenian que pensary exponer las fortalezas
y debilidades de cada uno para resaltar los
puntos mas fuertes y cuidar o limar las debili-
dades a la hora de realizar un pitch. Asimismo,
también se realizaron numerosas dinamicas
para exponer las ideas de cada uno de los
participantes y que de forma conjunta, entre
los participantes, se compartieron impresio-
nes con el fin de mejorar los pitchs de cara a
la final de la CORE Challenge.
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El miercoles 4 de mayo se continuo con el
programa CORE con un taller titulado “Fin-
tech” que fue impartido por Javier Martinez-
-Moya Scharpf: antiguo egresado de la UPCT
y especialista en planificacion financiera que
ha ostentado altos cargos en empresas como
Dosfarma, EMITE e Indra.

El objetivo de una startup debe estar enfoca-
do, segun Javier, en la innovacion, en lo di-
gital, en identificar una necesidad, conocer el
problema, dedicar mucho tiempo a vender y
saber que no es una cuestion de dinero.

A partir de aqui comenzo a realizar un breve
repaso por la historia de las Fintech, que co-
menzaron con tecnologias como el telegra-
fo, los ferrocarriles y los barcos de vapor que
permitieron una rapida transmision de infor-
macion financiera a travées de las fronteras. Asi
pues, el codigo Morse podria considerarse
como uno de los primeros inventos que sir-
vieron al surgimiento de las Fintech. La prime-
ra transferencia bancaria se realizd a finales
del siglo XIXy un siglo despues surgio la Wor-

ld Wide Web y el Smartphone.

En Espana hay grandes capitales invirtiendo
en Fintechs que, precisamente, siguen ese
patron y que se encuentran en distintas fases.
Desde la fase semilla hasta la fase expansion
y de una gran variedad de tipo: plataformas
de crowfunding, inversiones autorizadas o no
autorizadas por la CNMYV, etc. Y siguiendo con
el analisis, los fintechs han duplicado su valor
mientras que el sector bancario ‘solo” ha cre-
cido un 40%. De hecho, en el ano 2016, solo
en Espana, las Fintech tuvieron un crecimien-
to del 476%.

Asi pues, las Fintech son la combinacion de
las Finanzas con la Tecnologia. Sus ventajas
son soluciones innovadoras a los problemas,
mas agilidad para el cliente e inmediatez en
los procesos ofreciendo servicios de presta-
mos P2P entre empresas y/o particulares, a
traves de nuevos canales y plataformas finan-
cieras y ofreciendo nuevos medios de pago
(como, por ejemplo, Paypal, Contactless,
Wallet.. Etc).

Otro elemento importante que esta entrando
con fuerza en las Fintech es el Blockchain, la
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Storytelling

El lunes, 16 de mayo, se impartio el ultimo
taller formativo de CORE: “Storytelling”. Este
taller volvio a contar con Luis Moreno que co-
menzo con una cita de Arthur Schopenhauer:
“Toda verdad atraviesa tres fases. primer, €s
ridiculizada; segundo, recibe violenta oposi-
cion; tercero, es aceptada como algo eviden-
te’. A partir de este punto construyo todo el
taller.

Para ello, volviendo a los clasicos, hablo del
triangulo de la retorica formado por el Ethos,
el Pathos y el Logos.

El Ethos es la autoridad y credibilidad, en el
sentido de competencia. Es la reputacion que
transmite o demuestra el orador por su vali-
dez. De esta forma genera conflanza en la au-
diencia. Logicamente, lo primero que resulta
necesario es contar con un ethos construido
de antemano por la propia reputacion. Ser ex-
perto en un tema, un titulo acadéemico o algun
trofeo que acredite la autoridad. En caso de
No ser una autoridad competente en el tema,
tambien se puede tomar prestado el ethos al
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utilizar palabras o argumentos de expertos.
También resulta fundamental la coherencia
como orador: la retorica, los movimientos, la
capacidad de conectar con el publico, etc.

El pathos puede traducirse como emocion o
sentimiento. Es la cuota emotiva que deberia
ser obligatoria en la transmision del mensaje.
Para construir el pathos es recomendable te-
ner presente tres puntos. El primero es mos-
trar vulnerabilidad. Ser capaz de abrirse a los
demas ayuda a generar empatia. Tambien es
importante contar historias personales, pues
nos hacen parecer mas humanos y ayuda a
conectar con el publico. Usar metaforas seria
el tercer aspecto, pues las analogias ayudan a
simplificar conceptos mas complejos.

Respecto al logos, éste hace referencia a la
razon y a la logica. Este pilar es importante
porque estructura el discurso. El conocimien-
to, la logica y los hechos empiricos son el ar-
mazon de un discurso. Si un discurso carece
de ellos, aunque este carente o muy lleno de
contenido, no sembrara en la audiencia. Por
eso, a la hora de construir el logos se reco-
mienda incluir graficos o estadisticas en los
discursos, utilizar investigaciones, estudios o

CORE: COMMUNITY OF RESOLVERS
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experimentos que den una vision objetiva y
mostrar hechos demostrables.

Con estos tres pilares continuo con las cla-
ves de un buen storytelling: Son entretenidas
(mantienen a la audiencia interesada en lo
que ocurrira), son educativas (llenan de curio-
sidad y agregan conocimiento a quien lo lee o
escucha), son universales (se pueden aplicar
en cualquier lugar del mundo, independien-
temente del contexto), son organizadas (tie-
nen que estar bien estructurada y vertebrada
para que sea facil de seguir) y son memora-
bles (perduran en la memoria de la audiencia).

A partir de aqui comenzo a explicar los 7 pa-
sos del storytelling: Conoce tu audiencia (co-
nocer a laaudiencia a traves delbuyer persona
permite adaptarse a la experiencia del usua-
rio), define tu mensaje principal (se trata de
un resumen de 6 o 10 palabras que sirva para
definir el nucleo de la historia, su objetivo); de-
cide qué tipo de historia estas contando (ha-
blar sobre uno mismo, convencer con valores,
educar, crear comunidad, etc.); establece cual
sera tu llamada a la accion (definir qué quieres
que hagan la audiencia despues de escuchar
la historia); elige el medio que usaras para tu
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historia (escrita, hablada, un audio, transme-
dia, etc.); escribe (la practica hace al maestro);
y comparte tu historia (para obtener feedback
de parte de la audiencia. Solo se puede saber
si la historia consigue su objetivo a traves de
las impresiones del publico).

Continuando con la forma de contar histo-
rias, se analizaron los 7 tipos narrativos se-
gun Booker: vencer al monstruo; de pobres
a ricos; la busqueda; vigje y retorno; comedia;
tragedia; y renacimiento. Y todo esto, ;como
se conjuga en un entorno VUCA? Luis More-
no comento varios elementos de actualidad,
como el control de la narrativa, la posverdad,
el marco de futuros para construir narrativas:
humanidad, las marcas, las experiencias rele-
vantes y el sentir social. Teniendo en cuenta
estos cuatro elementos, junto con los arque-
tipos narrativos, los pasos para construir un
storytelling y los elementos clave de la ora-
toria, se tienen elementos y claves a tener en
cuenta para construir una narrativa exitosa.

() l 3asistentes
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Tutorias

En el programa CORE se ha tenido en cuen-
ta que los participantes deben disponer de
tiempo para desarrollar fuera de los talleres
sus proyectos. Para no saturar la carga lecti-
va se ha procedido a realizar varias sesiones
de tutorias que han tenido caracter voluntario.
De este modo, las tutorias no cuentan para la
participacion del programa.

La primera de las tutorias de esta edicion del
programa CORE se realizo el lunes, 21 de mar-
zoy las personas que asistieron aprovecharon
primero para resolver dudas acerca del pro-
grama: cronograma, como se va a proceder de
cara al Challenge del final del programa, quée
entregables hay que realizar y como hay que
realizarlos, cuales son los criterios de evalua-
cion, etc. Despues de las cuestiones tecnicas
acerca del programa, se procedio con cues-
tiones relacionadas con los proyectos. Los
participantes interesados pudieron exponer
un poco de sus proyectos y recibieron nue-
VOS puntos de vista acerca de como deberian
tomar las decisiones y rememorando los as-
pectos y conceptos que se fueron viendo so-
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1. Segmentos de Clientes

iQuignes son nuestros clienfes? 2y los usuarios?

Deben lener un doler (problema o necesidad). Necesitan de nuesho
producto o servicio pora oliviar ese dolor.

LA que segmentos de mercado perfenecen?

egrdfica: 5e divide s
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economicos: 5o divic
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Conductual: !
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Business Model Canvas (BMC)

bre los talleres anteriores. Temas sobre como
realizar las preguntas para un cuestionario,
como y donde abordar a clientes de tipo B2B,
o identificar el segmento de clientes en areas
muy especificas. Algunos alumnos solicitaron
tutorias personalizadas y otros ya solicitaron
mentoria para encauzar los proyectos.

Aunque no se realizo finalmente tutoria grupal
elmiercoles, 6 de abril, numerosos participan-
tes de CORE solicitaron tutorias individuali-
zadas para trabajar sus proyectos. Todos los
participantes que llegaron a la final de CORE
pasaron por alguna de estas tutorias. Algunos
tenian dudas acerca de sus modelos de ne-
gocio, por lo que necesitaban ideas para pi-
votar. Otros necesitaban orientacion con el
objetivo de afinar las encuestas a realizar de
modo que pudiesen extraer valiosa informa-
cion para validar sus modelos de negocio.
Tambien hubo tutorias para revisar el Pitch o
la presentacion de cara a realizar el mejor pa-
pel posible en el DEMODAY.

Finalmente se realizd una sesion para expli-
car los consejos de cara a la presentacion de
los proyectos para el DEMODAY. Esta sesion
se realizd de forma presencial en la Oficina
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de Emprendedores y Empresas de Base Tec-
nologica - Catedra de Emprendimiento San-
tander-UPCT situado en el Edificio ELDI del
Campus de la Muralla de la Universidad el lu-
nes 9 de mayo. Alberto Garcia, coordinador
del programa CORE, explico un esquema-
-guia a la que los CORERS podian acoger-
se para elaborar un guion y presentacion de
sus proyectos eficaz. Esta plantilla se basa en
la metodologia CLIMATE LAUNCHPAD que
consta de 9 puntos a destacar y que tiene
una relacion bastante directa con el Lienzo de
Modelo de Negocio. Tambien se explicaron
los documentos que tenian que presentar y
se repasaron brevemente como cumplimen-
tarlos. Estos han sido:

Resumen egjecutivo: Documento de 2-4 pa-
ginas en el que se detalla la informacion del
proyecto, el planteamiento y encaje del pro-
blema-solucion que se abarca, asi como os
segmentos de clientes, etc.

Resumen financiero: Unas previsiones muy
globales de la evolucion financiera del proyec-
to, estimando ingresos y costes, asi como su
desarrollo.
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Customer Discovery

Lienzo de Modelo de Negocio: Taly como se
ha desarrollado durante la metodologia Lean
Startup, de forma que el tribunal pueda ver de
forma rapiday clara en qué consiste el Mode-
lo de Negocio.

Presentacion: La presentacion en PowerPoint
o0 en PDF que se va a utilizar durante el DE-
MODAY vy que desarrolla el discurso del Pitch.

Con todo ello, ya los CORERS han seguido
desarrollando sus proyectos vy solicitando tu-
torias para terminar de perfilar los proyectos
para presentarlos en el DEMODAY.

n 1 5as1stentes
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A pesar de estar programado para el jueves,
18 de mayo, finalmente el DEMODAY se retra-
SO Una semana para dar una semana mas de
tiempo para trabajar en sus proyectos a los
participantes de CORE: Community of Resol-
vers. Por lo que, finalmente, el jueves 23 de
mayo se reunieron los participantes para pre-
sentar los proyectos ante el tribunal.

El evento comenzo en la Sala de Emprendi-
miento del Edificio ELDI a las 10:30. Tras una
bienvenida institucional fueron tomando la
palabra cada uno de los integrantes del tri-
bunal de CORE: Juan Francisco Sanchez
(Vicerrector de Economia, Empresa y Em-
prendimiento de la UPCT), Alvaro Armada
(Jefe del Departamento de Crecimiento Em-
presarial del INFO), Juan Manuel Nunez (Di-
rector de Banca Institucional de Murcia del
Banco Santander) y Antonia Madrid (Directora
de la Catedra de Emprendimiento Santander-
-UPCT). Cada uno de ellos expreso la alegria
de volver a congregarnos presencialmente y
de tener proyectos de gran calidad en la final
de CORE. A continuacion, comenzaron a ex-
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Demoday

poner los proyectos por orden alfabeético.

El primer proyecto fue Ergo Place, de Liliya
Prokopchuk, una franquicia de mobiliario er-
gonomica con sede en Ucrania. Su principal
valor consiste en que el mobiliario esta espe-
cializado en el campo de la oficina y se ha di-
senado para el uso profesional y prolongado
que ha generado con la llegada de la pande-
miay el cambio de mentalidad respecto al te-
letrabajo.

Siguio Global Electric, un proyecto consisten-
te en la produccion y ahorro energetico. Este
proyecto de Miguel Linares consiste en la ins-

talacion de placas solares para la generacion
de energia limpia, combinado con una domo-
tificacion de los elementos de los espacios
que, mediante sensores y con un algoritmo
ya desarrollado, activaria, apagaria o atenua-
ria la intensidad de la luz, de modo que se op-
timizan y se ahorran gastos energeticos tanto
para empresas como a particulares.

El tercer proyecto se llama Halalink y fue rea-
lizado por Btissam Daoudi. Este proyecto
consiste en una aplicacion que certifica y da
garantias a la comunidad islamica de estab-
lecimientos de restauracion y de comercios
que vende y suministra carne de Halal, un

DEMODAY



n@ DEMODAY CORE

GANADORES

La idea de negocio Hydrogen
CALU, del estudiante de Arqui-
tectura Naval e Ingenieria de
Sistemas Marinos Roberto Car-
los Garcia, ha sido el proyecto
emprendedor ganador .

En segundo y tercer lugar han
quedado los emprendedo-
res Miguel Linares y Btissam
Daoudi, con sus proyectos
Global Electric y Halalink. EL
concurso de emprendimiento
ha repartido premios de 1.500,
1.000 y 500 euros.

.‘_r
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tipo de carne que pueden comer las perso-
nas de esta religion, de modo que las empre-
sas pueden anunciarse en la aplicacion como
proveedores o, tambien, adoptar las medidas
necesarias para salir y asi aumentar el seg-
mento de clientes.

Continuo Hydrogen Calu, proyecto de Rober-
to Carlos Garcia que tiene el objetivo de adap-
tar los motores diésel en motores hibridos
que utilizan hidrogeno de modo que contri-
buye a los objetivos de Sostenibilidad, redu-
ciendo las emisiones de CO2 vy facilitando la
transicion ecologica. La adaptacion de estos
motores se realizaria a empresas que dispo-
nen flotas de logistica con diesel, el merca-
do maritimo, agro e incluso particulares que
quieran adaptar sus actuales vehiculos diesel
a un nuevo formato que les permita, por un
coste inferior, poder seguir utilizando sus me-
dios de transporte habituales.

El quinto proyecto fue presentado por Ysanet
Ayala, en un proyecto conjunto con Ruben
Michael Rodriguez titulado Mconectados,
una aplicacion para smartphones que busca
la capacitacion y el asesoramiento a las per-
sonas mayores en las TIC, de modo que pue-
dan desarrollar sus competencias digitales y
ser mas independientes.

El ultimo proyecto fue presentado de for-
ma online, desde Colombia, de la mano de
Victor Hugo Arredondo vy se titulaba Niuman
Consultores, una aplicacion enfocada en el
Compliance Penal, facilitando, guiando y ase-
sorando a personas que esten trabajando en
ese campo. La App dispone de informacion
en tiempo real sacadas de las Bases de Datos
internacionales que trabajan en este campo.

Tras la presentacion de los proyectos el tri-
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bunal se retiro a deliberar los resultados. Tras
esto, se entregaron los premios de forma
presencial a los ganadores de la | edicion de
CORE, cuyo evento no se pudo celebrar por
la situacion sanitaria. Asi pues, se entregaron
los premios a Luis Miguel Rosario, Maria del
Mar Garcia y Nuria Berruezo. Finalmente se
procedid con los ganadores de la Il edicion
de CORE quedando en tercer lugar Btissam
Daoudi con el proyecto Halalink, recibiendo
un premio de 500 euros. En segundo lugar,
quedo Miguel Linares con su proyecto Global
Electric, dotado de un premio de 1.000 euros.
Finalmente, en primer lugar, quedo Roberto
Carlos Garcia con el proyecto Hydrogen Calu
y un premio de 1.500 euros,

Por ultimo, y como cierre del evento, los asis-
tentes se fueron a la Escuela Técnica Supe-
rior de Ingenieria de las Telecomunicaciones
a tomar un aperitivo.

Q 24asistentes
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El Hub de Telefoni-

ca Open Future de la
Region de Murcia, una
iniciativa de Telefoni-
ca, el INFO y la Univer-
sidad Politécnica de

M U R c I A Cartagena

U P E N Open Future es una iniciativa con tres ele-
mentos clave:

F U T U R E IMPULSO AL EMPRENDIMIENTO

La Alianza de Telefonica e Instituciones publi-
cas vy privadas, con foco en innovacion y em-
prendimiento, trabaja desde 2013 en el apoyo
social e institucional, que los proyectos tec-
nologicos necesitan en cada pais y region.

RED GLOBAL OPEN FUTURE

Con presencia y conexion global en Euro-
pa y Latinoameérica, los Hubs Open Future,

MURCIA OPEN FUTURE
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acercan la innovacion y el emprendimiento al
ecosistema empresarial. Open Future permi-
te fortalecer tu idea o proyecto, dar visibilidad
a startups e internacionalizar soluciones tec-
nologicas

ENFOCADOS EN INNOVACION

Open Future es Innovacion Abierta y Global,
donde se apuesta por el desarrollo de nue-
vas tecnologias como nucleo transformador.
BigData, loT, Al, Ciberseguridad e Innovacion
Digital para sectores e industrias en constan-
te evolucion, son los retos y desafios que en-
contraras con nosotros,

MURCIA OPEN FUTURE — HUB CARTHAGO

Carthago es el espacio de Telefonica Open
Future de la Region de Murcia. Es una iniciati-
va de Telefonica, el Instituto de Fomento Re-
gion de Murcia y la Universidad Politecnica de
Cartagena, cuya sede esta situada en el edifi-
cio ELDI de la UPCT.

En el Hub se buscan emprendedores moti-
vados que quieran trabajar durante periodos

MEMORIA DE ACTIVIDADES CONVENIO INFO-UPCT 2022

de 4+4 meses junto a otras Start Ups del Es-
pacio Carthago. Los primeros 4 meses con-
siste en un programa formativo orientado a
resolver necesidades de las Startups y con-
tinba con 4 meses mas de seguimiento, don-
de dispondran de mentores especializados
que ayudan a las startups. Las convocatorias
daran prioridad a las soluciones tecnologicas
con perspectivas de integracion en el ecosis-
tema regional,

EN LA PRESENTE EDICION

PARTICIPARON EN TOTAL 15
STARTUPS DE AMBITOS MUY
DIVERSOS.

Esta dirigido a emprendedores con solucio-
nes innovadoras que busquen demostracio-
nes de pilotos, aumentar clientes con especial
foco en soluciones tecnologicas, ofreciendo
un programa especialmente preparado para
las start-ups seleccionadas de acuerdo a sus
necesidades, contando con la ayuda de Men-
tores y formadores expertos en economia,
comunicacion y marketing, junto a tecnologia

(incluyendo Telefonica y con acceso a perks
y ofertas de socios

MURCIA OPEN FUTURE
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1 4talleres
40 ), 5horas de formacion

1 7usuarios unicos

1 72asistencias

2eventos 4peer reviews t 1 sesion de grabacion

78asistencias 32asistencias

Total de asistencias

202

l 90horas de mentorias

1 4startups
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Despertando
equipos para
emprender

El martes, 26 de abril, comenzo el itinerario
formativo del Hub Carthago con el programa
de Murcia Open Future 2022 con un taller im-
partido por Javi Soto titulado "Despertando
equipos para emprender’. Este taller se reali-
z6 de forma presencial en la Sala de Empren-
dimiento del Edificio ELDI y sirvido para como
punto de presentacion y encuentro entre los
emprendedores de las startups que confor-
man el Hub Carthago.

Javi Soto propuso una serie de dinamicas
para establecer como se quiere emprender.
Para ello, lo primero que quiso manifestar,
con ayuda de los emprendedores, es visuali-
zar que es el emprendimiento. Partiendo des-
de su propia historia y experiencia, Javi Soto
expuso que el emprendimiento es una forma
de vivir, una forma de sentir, que se tiene den-
tro y que impulsa a los emprendedores a im-
plicarse de lleno en sus proyectos.
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Con esto en mente surge la siguiente cues-
tion: qué clase de emprendedores se quiere
ser. Hay muchas clases y muchas formas di-
ferentes, del mismo modo que hay muchas
personas y personalidades. No es o mismo
ser un jefe centrado en los procesos que un
lider, una persona que inspira a su equipo. Y
para ser un lider hay que tener una serie de
caracteristicas.

La primera y mas importante es la confian-
za. La conflanza es una cualidad que se gana,
no se pide. Un lider tiene que mostrar que es
alguien confiable para que su equipo pueda
sentirse protegido y ayudado por el y no un
obstaculo a evitar. Pero que sea alguien de
conflanza no debe evitar, ademas, el ser res-
petado. El respeto es otra virtud y que tam-
bién se gana. Algunas actitudes como felicitar
en publico y amonestar en privado suelen ser
actitudes que ayuda a generar respeto. Un li-
der es alguien que acompana, pero No es bur-
lado ni toreado por el equipo.

También, otra cualidad importante es la em-
patia: ser capaz de ponerse en la piel de la otra
persona del equipo sirve para poder adop-
tar la actitud correcta en cada momento. No

MURCIA OPEN FUTURE
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obstante, resaltd que es importante ponerse
en la piel de la otra persona, pero, siempre,
manteniendo la perspectiva, ya que el equipo
esta conformado por numerosas partes indi-
viduales, pero el conjunto es tan importante
como los individuos.

Ademas, la actitud es un factor que permite
un mMmayor acercamiento. Una actitud positiva
ayuda a tener una perspectiva mas amplia y
predispuesta a valorar mas conceptos, cam-
pos e items. Pero, como en todas las carac-
teristicas que se han ido exponiendo -y en
busca de ese equilibrio- es necesario apren-
der a decir 'no" y aceptar las negativas y los
fracasos.

En definitiva, Javi Soto expuso diferentes roles
y actitudes que todos los futuristas han vivi-
do en primera o tercera persona e invito a que
cada uno analizase como quiere ser y coOmo
quiere que le vean. Porque es importante no
solo tratar a la gente como le gustaria ser tra-
tado a uno mismo, sino tratar tambien a la
gente como ésta quiera que la traten.
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Kick Off + Fit con
Telefonica

La inauguracion oficial del programa de Mur-
cia Open Future comenzo eljueves, 28 de abril.
Esta inauguracion se realizo de forma telema-
tica a traves de Teams y conto con importan-
tes personalidades. Para la inauguracion se
conto con Beatriz Miguel, rectora de la Uni-
versidad Politecnica de Cartagena, Joaquin
Gomez, director del INFO, Juan Francisco Sa-
nchez, Vicerrector de Economia, Empresa y
Emprendimiento de la UPCT, Alvaro Armada,
Jefe del Departamento de Crecimiento Em-
presarial del INFO, con Jose Manuel Grau, Di-
rector Autonomico de Telefonica, con Miguel
Angel Fernandez, Responsable de Open Fu-
ture Mediterraneo y Antonia Madrid, directora
del Hub Carthago de Open Future.

Tras las palabras de bienvenida, Miguel Angel
Fernandez expuso a los futuristas en que con-
siste el programa Open Future, que consiste
en la estrategia de innovacion abierta regional
de Telefonicay sus socios. Desde el programa
se impulsa el crecimiento de ecosistemas de
emprendimiento, generan alianzas con insti-
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tuciones publicas y privadas, conectan opor-
tunidades de negocio, crean laboratorios de
iInnovacion con universidades y centros tec-
nologicos, fomentan el crecimiento de tecno-
logias estratégicas y generan experimentos y
pilotos de innovacion tecnologica entre otros.
Para ello ofrece un espacio de trabajo, una
formacion enfocada en la aceleracion de mo-
delos de negocio, sesiones de networking,
acceso a clientes y a Telefonica, asi como vi-
sibilidad en medios, conexion con inversores
e, incluso, oportunidades de internacionaliza-
cion.

Tras detallar las diversas acciones en cada
uno de los cambios y de las valoraciones de
los emprendedores al programa Open Future,
tomo la palabra Antonia Madrid, directora del
Hub Carthago que procedio a explicar el pro-
grama de Murcia Open Future que esta com-
puesto por un itinerario de 4 + 4 meses, siendo
la primera de formacion y la segunda de se-
guimiento. Presento al equipo del Hub Car-
thago formado por la parte de la Universidad
Politécnica de Cartagena, el Instituto de Fo-
mento de la Region de Murcia y los 3 mento-
res que son el nucleo de la aceleracion de las
startups que estan formado este ano por Jose

MURCIA OPEN FUTURE
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posible para el desarrollo de las mismas.

Q 3838]8(9]1(08

Manuel Anton, economista y presidente de la
COEC, Javier Medina, especialista en Marke-
ting digital y se le dio la bienvenida a Marian A
Ferrer, mentora especializada en la acelera- - J N ychoLE
cion de modelos de negocio. Tambien expli- .
co el programa del primer cuatrimestre para,
posteriormente, dar paso a la presentacion
de las Startups. Cada emprendedor expuso
en dos minutos en quée consiste su proyec-
to habiendo 14 proyectos en esta edicion de
2022. Articonn; BabyYo.com; Bimetec; Brain-
lang; CrewServ, DroneMur, Ecoplancton; Geo-
con; HaHa Studio; iMoles; Lullamate; Smartlex;

Suma Engineersy Zas! Jobs.

Despues de la inauguracion del programa, las
startups se quedaron junto al equipo del Hub
Carthago y Miguel Angel Fernandez de Open
Future Mediterraneo, que estuvo compartien-

Murcia Dpen Future ".-l:

do impresiones de cada una de las startups Hub Carthago =

Mentores del Hub Carthac
Ea Eﬂvﬁ-!: g
I : JI. l (i
I b Mnw Anips [T —
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y haciendo una entrevista grupal a todas las
startups del programa para aportar su pun-
to de vista de las presentaciones y averiguar
como puede desde Open Future ayudar a
cada una de las Startups segun el estado en
el que se encuentra, de modo que la forma-
cion y los recursos se puedan enfocar y rea-
lizar una estrategia lo mas optima y eficiente

T 2 m a
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Metodologias Agiles
y Lean Startup

Elprimer taller del ciclo dedicado a Lean Star-
tup comenzo el jueves, 5 de mayoy conto con
Lucia Ruiz Montiel, de Nestor & Co. Como po-
nente. Tras una evaluacioninicial, Lucia explico
la diferencia entre una empresa y una startup.
La empresa es una entidad que ejecuta un
modelo de negocio conocido mientras que la
startup es una agrupacion temporal de per-
sonas que esta buscando un modelo de ne-
gocio escalable, segun lo definid Steve Blank.
Alex Osterwalder definic como Modelo de
Negocio los fundamentos de como una orga-
nizacion crea, entrega y captura valor. Final-
mente, Eric Ries define el Lean Startup como
una manera de abordar el lanzamiento de ne-
gocios y productos que se basa en aprendi-
zaje validado, la experimentacion cientifica e
iteracion con el cliente.

Asi pues, con estas tres definiciones, un
proyecto emprendedor se desarrolla en el
tiempo primero buscando un encaje proble-
ma-solucion, introduce el producto en el mer-
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que es una startup?

una startup s una organizacion temporal
de personas que estdn buscando un
modelo de negocio recurrente y escalable
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cado con un MVPYy finalmente crea el modelo
de negocio con el cual empieza a escalary a
generar dinero.

Teniendo en cuenta estas caracteristicas se
comenzo con el concepto del encaje proble-
ma-solucion. Se trata de crear productos y/o
servicios que sirvan para resolver una necesi-
dady/o deseo. Para ello, utilizando el metodo
cientifico, primero es necesario identificar una
hipotesis con la cual disenar un experimento
con el que obtener datos objetivos y, con el
aprendizaje obtenido, realizar las iteraciones,
cambios y/0 mejoras para repetir el proceso.
Se hizo un repaso breve de la herramienta del
Lienzo de Modelo de Negocio, viendo como
y en qué orden se cumplimenta los 9 aparta-
dos.

A partir de ese punto, se trabajo la primera
herramienta del itinerario: la identificacion de
hipotesis. En este apartado, Lucia Ruiz, mos-
tro varios ejemplos de como realizar correcta-
mente una identificacion de hipotesis. Han de
ser hipotesis concretas, enunciadas en afir-
mativo, pero partiendo de la creencia, no de
la certeza o la seguridad. Aqui se realizo una
dinamica a traves de un tablero Miro, donde
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cada Startup disponia de un tablero con las
diversas fichas que se van a trabajar a lo lar-
go del ciclo de Lean Startup de Open Future.

Lucia explico que a es importante ubicarse
en el tipo de mercado y la estrategia a utili-
zar. Existenn los Mercados existentes (cuando
existe un producto o servicio y un mercado)
los mercados resegmentados (cuando existe
el mercado, pero no el producto o servicio),
los mercados clones (cuando el mercado es
nuevo pero el producto o servicio no lo es) y
los mercados nuevos (cuando todo es nuevo).

Una vez realizadas las hipotesis y vistas por
encima, se procedido a ubicarlas segun sus
variables de evidencias e importancia. De
este modo, hay que enforcar los experimen-
tos para validar las hipotesis siempre que se
encuentren lo mas destacado en el gje de
incertidumbre (la cantidad de evidencias dis-
ponibles) y la criticidad (lo importante que
es para el modelo de negocio). Y despues
de haber establecido cuales son las hipote-
sis mas criticas para el modelo de negocio,
se procedio a seleccionar las 5 hipotesis que,
si son invalidadas, harian fracasar la iniciativa.
El objetivo de esto es determinar y averiguar
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si, efectivamente, tiene sentido el modelo de
negocio planteado antes de invertir tiempo vy
dinero en una solucion que no va a ser acep-
tada en el mercado.

Q 1 7asistentes
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Diseno de experi-
mentos y MVPs

Tras un cambio de fecha, eljueves, 5 de mayo,
se continud con el ciclo de Lean Startup del
programa Murcia Open Future, huevamente,
de la mano de Lucia Ruiz, con un taller titula-
do Diseno de Experimentos y MVPs. Tras un
repaso para volver a ubicar a los emprende-
dores donde se dejo en la sesion anterior. Se
comenzo revisando las hipotesis elaboradas
por las startups, comprobando que se habian
entendido los conceptos de la primera sesion.
El siguiente paso es validar o invalidar las hi-
potesis a traves de la investigacion. Existen
varios metodos de investigacion: los analistas
de datos, los periodistas, los antropologos, la
Inmersion, la cocreacion y los experimenta-
dores. Las primeras suelen ser muy comodas
en tanto en que permite no salir de la zona de
confort, mientras que en la experimentacion
es requisito salir de ella y probar las hipotesis
con otras personas.

La metodologia que ensend Lucia comenzo
elaborando la ficha de experimentos que sir-
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ve para plasmar de forma global los aspectos
mas importantes del experimento a realizar.
Esto incluye la hipotesis, la descripcion de la
prueba a realizar con lo que se verifica la hi-
potesis, las metricas a utilizas y los criterios
de aceptacion-evaluacion. Los datos acerca
de las necesidades para comenzar y los da-
tos para saber cuando acabar, el grado de
evidencia, el numero de muestras y el perio-
do y coste de las pruebas. El periodo deberia
llevar un sprint entre 1y 4 semanas. Con estos
parametros controlados se puede realizar una
gestion eficiente del experimento.

Luego se hizo hincapie a la hora de recabar la
informacion con las entrevistas, dejando pa-
tente que son diferentes las entrevistas de
identificar el problema con el de solucion. Las
primeras se basan en averiguar y obtener in-
formacion sobre el problema, pero evitando
condicionar las respuestas con las respues-
tas o las soluciones que se van a aportar. Otra
entrevista diferente son las entrevistas que
sirven para validar la solucion a los proble-
mas y necesidades. Si las entrevistas se me-
zclan se tiene informacion adulterada y que
no dara evidencia suficiente. Cuando se haya
confirmado el problema, se pueden realizar
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las entrevistas de solucion donde si se puede
mostrar la solucion a traves de un MVP o Pro-
ducto Minimo Viable.

Un MVP es un prototipo, una version minima
0 experimento que permite a la startup, con el
menor esfuerzo posible la maxima cantidad
de conocimiento sobre los posibles clientes.
Y, partir de este punto, Lucia paso a detallar
numerosos tipos de experimentos y MVPs
segun el grado de evidencia que valide vy el
tiempo necesario para ejecutarlo. Algunas de
estas técnicas son el storyboard, el mago de
0z, eltest de conserje, el prototipo en papel, el
power point, el customer journey map, el lan-
ding page test, la carta de intenciones, el dry
Waller test, el turco mecanico, el 3D printing,
el email test, el test de humo, el fake door, el
crowfounding, entre otros tantos.

Tras explicar numerosos ejemplos de cada
uno de estos experimentos, finalizo la sesion
explicando cuales son las secuencias que uti-
lizan desde la propia Nestor & Co. Segun el
tipo de modelo de negocio: B2B, B2C o B2B&C
0, incluso, la secuencia para un mercado re-
gulado, de modo que tienen unas estrate-
gias claras y definidas con las cuales pueden
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evaluar la viabilidad de los modelos de nego-
cio.
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Customer
Validation

El martes, 24 de mayo se reanudo el ciclo de
Lean Startup con Néstor Guerra y su taller
‘Customer Validation'. La validacion del clien-
te confirma que existe un mercado para la
solucion que ofrece una empresa. Existen 4
tipos de clientes en funcion del tiempo vy de
su adaptacion a la innovacion: los early adop-
ters son aquellos que tienen un problema vy
son conscientes de ello, lo han intentado re-
solver y se han atrevido a pagar dinero por
productos sin tener referencias en el merca-
do. Ademas, suelen ser respetados y tienen
capacidad de influencia en su entorno. Luego
estan los pragmaticos, que es la gran masa
que espera un producto terminado, estan dis-
puestos a incorporar a su entorno un produc-
to nuevo, pero necesitan referencias antes de
comprar. Después se encuentran los conser-
vadores que desconfian de lo nuevo, son tra-
dicionales y cautelosos y se adaptan cuando
las innovaciones se vuelven de uso comun
y, por ultimo, se encuentran los escepticos,
que no quieren productos nuevos y estan an-
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clados en el pasado y unicamente compran
cuando la presion de su entorno es muy alta.

A continuacion, Nestor expuso la curva de
crecimiento Roger Bass en el que se desar-
rollan las hipotesis de valor y las hipotesis de
crecimiento, estimando ademas los tiempos.
La primera fase (el encaje problema solucion)
consiste en entender el problema, descu-
brir al cliente y definir la situacion, la segunda
fase (el encaje mercado-producto) consis-
te en vender a los early adopoters y a crear
posicionamiento. A partir de ahi comienzas
los modelos mas agresivos vy las hipotesis de
crecimiento: vender al mercado y encontrar el
modelo de crecimiento (encaje modelo-cre-
cimiento) y, por ultimo, definir la estructura y
escalar (encaje modelo-negocio).

En la fase de la validacion del cliente hay que
realizar pruebas de venta en cada etapay eje-
cutar experimentos para determinar si existe
el encaje producto-mercado para justificar los
gastos de ventas y marketing. Esto conlleva
numerosas preguntas como si se comprende
el proceso de venta, el coste de adquisicion
de usuarios, si se han probado los canales de
venta y distribucion, si estan correctamente
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posicionados empresay producto o si pueden
obtener pedidos y/o usuarios con el produc-
to y/0 servicio actual. Para definir una estra-
tegia hay que seguir un itinerario. El primero
de los pasos es validar cuantitativamente la
existencia del encaje del producto-mercado;
el segundo es validar el modelo de ingresos
y precios; el tercero es enfocar el esfuerzo en
conseguir que el MVP sea vendible de forma
recurrente; el cuarto es no contratar comer-
ciales sin validar la hoja de ruta de ventas; y el
quinto es ser consciente de que se puede te-
ner diferentes velocidades segun el canal.

En este punto explico 4 fases que se compo-
nen de distintos hitos.

La primera fase consiste en prepararse para
vender. En esta hay que trabajar el poscio-
namiento, encontrando un mensaje corto vy
conciso que represente el negocio para los
clientes; disenar el material de ventas, don-
de hay se trabaja el embudo de compras que
consiste en tres fases: la captacion de clientes
-llamar la atencion, generar interés, provocar
reflexion hasta llegar al proceso de compras-,
la retencion de clientes -a traves de progra-
mas de fidelizacion, actualizaciones de pro-
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ducto, llamadas de seguimiento, etc.- y el
aumento de ingresos por cliente a traves de
referencias y recomendaciones (aunque exis-
ten pequenas variaciones si el canal es online
u offline); construir un producto minimo viable
o el producto minimo vendible de alta calidad
para poder obtener retorno de los gastos (que
se desarrollo en la sesion anterior); disenar la
hoja de ruta de ventas que consiste en definir
la cadena de valor de la industria, asignando
responsabilidades de cada fase, repartiendo
los porcentajes y observando si existe algu-
na ventaja competitiva; el diseno de la hoja de
canal de distribucion y el diseno del consejo
de la startup.
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Growth Hacking &
Scale Up

Néestor Guerra finalizo el martes, 31 de mayo,
el ciclo de Lean Startup de la formacion del
Hub Carthago de Murcia Open Future con el
taller de Growth Hacking. Siguiendo con Lo
expuesto en el taller anterior, en esta oca-
sion se trabaja con el modelo de crecimien-
to y el modelo de negocio que se enfocan en
la creacion de clientela y en la creacion de la
compania.

El Growth Hacking es una forma de denomi-
nar una ruptura en el crecimiento y madura-
cion de una empresa. Este termino se utiliza,
sobre todo, en los crecimientos no conven-
cionales y desmesurados de las grandes
empresas tecnologicas. Se trata de una dis-
ciplina que empezo en 2010 y que combina
marketing, desarrollo agil y analiticas, con un
equilibrio entre creatividad y método cientifi-
co donde se plantean modelos de captacion,
identificacion de hipotesis, disenos de experi-
mentos y concluyen con resultados que vali-
dan o invalidan. Por tanto, debe tener del lean
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startup la parte de analitica y experimenta-
cion, de la multitarea el marketing, el diseno,
la analitica, el desarrollo y la venta y por parte
de la creatividad una mente curiosa y valiente.
El problema de estas tacticas es que suenan
mejor de lo que los humeros muestran, que
no se aplica igual a todas las industrias y no es
facil de entender o replicar. La regla que reco-
mienda Neéstor es dedicar el 50% al desarrollo
del producto y el 50% al obtener traccion.,

En este punto se empezaron a exponer nu-
merosos ejemplos de téecnicas de grow-
th hacking, como los referidos de dropbox,
el embeber de YouTube, la impregnacion de
Wordpress, el freemium de Spotify o la tactica
del miedo de booking.com... Hay una infinidad
de técnicas creativas que ayudan a generar
ese impulso en el cliente hacia la compra.

Volviendo al embudo de compras, en la ad-
quisicion se miden elementos como la ratio
de clics, es coste de las impresiones por pu-
blicidad, la tasa de rebote o la duracion de la
sesion del cliente. Para aumentar estos indi-
cadores se pueden utilizar programas de afi-
liacion, blogs, SEO, SEM, SMO, facebooks
ads, emailing, remarketing, influencers, etc.
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Una vez llamada la atencion hay que reali-
zar la activacion a traves de un diseno web
atractivo, con descripciones optimizadas, con
una buena usabilidad, con la omnicanalidad,
la UX, etc. Que seran medidos con la tasa de
conversion, las inscripciones segun fuente, el
tiempo de alta de proceso, etc. La fase de re-
tencion busca la mejora que los clientes vuel -
van a usar el producto y sera medido a traves
de la acivacion de usuarios, el numero de ac-
ciones realizadas por usuario, el tiempo de
uso, etc. Y se intenta retener con programas
de fidelizacion, asistencia multicanal, ofertas
para clientes, etc. Despues de esto se llega
a la monetizacion, el ingreso por compra y se
mide a traves de metricas como el RO, la ra-
tio de conversion o la cantidad por venta. Para
mejorar esta fase se puede ofrecer la recu-
peracion de los datos, la personalizacion de
los productos, financiacion o ventajas a clien-
tes, etc. VY, por ultimo, las referencias, que se
trata de medir como el impacto que ha reci-
bido el cliente lo comparte a traves de redes
sociales, correo, etc. Por lo que es importan-
te medirlo a traves de testimonios, feedback
de clientes y usuarios o recompensas por re-
comendaciones.
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Asi pues, lo ideal para desarrollar el growth
hacking pasa por idear, en primer lugar, una
tactica, analizando cada una de las fases del
embudo. La segunda pasa por experimen-
tar. plantear hipotesis, hacer un muestreo ex-
perimental y obtener las metricas necesarias
para, en ultimo lugar, medirlas y poder tomar
las mejores decisiones con el foco de seguir
creciendo,

Por ultimo, dedico una parte al Scale Up o
crecimiento de la empresa. Para este creci-
miento optimo, la gente del equipo debe es-
tar alineada y comrpometida con la empresa,
sabiendo ademas qué rol aporta cada uno de
ellos. Describir la estrategia de la empresa
de forma sencilla a traves de valores, propo-
sitos y competencias. Sobre la ejecucion de
las tareas, hay que tener claras las priorida-
des, los datos y el ritmo para gjecutar las di-
ferentes acciones y estrategias para que toda
la actividad fluya. Y, finalmente, pero no me-
nos importante, la caja: contar con fuentes de
efectivo constante que permita seguir impul-
sando el crecimiento del negocio.

Y con esto, se tienen las pautas necesarias
de una guia que se podria definir como un
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manual de buenas practicas que, si bien no
garantiza el exito, ayuda a no aumentar las
posibilidades de fracaso.

n l 5asnstentes
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Iniciacionala
propiedad
intelectual: marcas,
disenosypatentes

El martes, 7 de junio, se continuo con la for-
macion de las startups del Hub Carthago con
una sesion traida de la mano del INFO vy ti-
tulado “iniciacion a la propiedad intelectual:
marcas, disenos y patentes’ y que fue impar-
tido por Elena Meseguer e Inmaculada Espi-
nosa, téecnicas de innovacion empresarial en
el INFO. Este taller se dividio en dos partes:
una primera dedicada al tema de marcas y di-
senos y una segunda sobre las patentes.

La primera parte acerca de las marcas fue im-
partida por Elena y comenzo definiendo qué
es una marca. Y una marca es todo signo dis-
tintivo que sirve para identificar y/o distinguir
los productos y/o servicios de una empresa
de los de otra en el mercado. De esta forma,
la marca ayuda a los consumidores a iden-
tificar y elegir productos y/o servicios basa-
ndose en su reputacion y calidad. Dentro de
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las marcas se encuentran las denomitati-
vas (palabras, letras, numeros o combinacio-
nes de eéstos exclusivamente); las figurativas
que usan caracteres, estilizacion o disposicio-
nes especiales o con una caracteristica gra-
fica 0 un color, compuestos Unicamente por
elementos figurativos o una combinacion de
ambos; las tridimensionales que incluya dicha
forma incluyendo los recipientes, el embala-
Je o propia apariencia; la marca de posicion
que consiste en la manera especifica en que
el signo se coloca o figura en el producto; las
marcas patron que consisten en un conjun-
to de elementos que se repiten; las marcas
sonoras compuestas por un sonido o combi-
nacion de sonidos y los esloganes, que de-
ben ser creativos; las marcas de movimiento
compuesta de un movimiento o cambio en la
posicion de los elementos; las marcas mul-
timedia que son combinaciones de imagen
y sonido; las marcas holograma que estan
compuestos por elementos con caracteris-
ticas holograficas. Todos estos tipos tienen
como caracteristicas una distintividad unica,
Nno son descriptivas o No pueden ser ni simi-
lares ni identicas a otras del mercado. Estas
marcas se organizan en distintas clasificacio-
nes, siendo la mas usada la clasificacion NIZA
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compuesta por clases. Con todos estos datos,
Elena empezo a explicar el proceso que ella,
como tecnica del INFO y de la OEPM (la Ofici-
na Espanola de Patentes y Marcas), recomien-
do, viendo los requisitos legales, la busqueda
de marcas ya registradas, asegurandose de
que la marca sea facil de leer, escribiry recor-
dar o si esta libre el dominio. Tambien explico
el procedimiento de concesion de una mar-
ca que puede durar de 6 a 7 meses desde
la solicitud hasta la concesion o denegacion.
Ademas, las marcas tienen distintos niveles
de registro: a nivel estatal, a nivel europeo y a
nivel internacional teniendo cada uno su pro-
cedimiento, sus bases de datos y sus costes.
Finalmente, comento las bonificaciones ac-
tuales para el registro de marcas y patentes
disponibles en ese momento para startups.

La segunda parte, que ha corrido a cargo de
Inmaculada Espinosa, se ha centrado en las
patentes. Empezo explicando las modalida-
des de proteccion: los derechos de autor, las
marcas, el diseno industrial, los secretos in-
dustriales y las patentes y modelos de utili-
dad que tienen que ver con la tecnologia. Es
importante a la hora de buscar una proteccion
diferenciar entre propiedad industrial e inte-
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lectual, ya que cada una de ellas tiene una
serie de caracteristicas y peculiaridades vy si-
guen cauces diferentes. En el caso de la pro-
teccion tecnologia los modelos de utilidad
tienen una proteccion de hasta 10 anos, las
patentes de 20 y el secreto industrial mientras
se pueda mantener. La recomendacion de
Inmaculada es buscar la proteccion combi-
nada ya que son compatibles y acumulables.
Sobre las Agencias de Propiedad Industrial se
tratan de servicios profesionales para la re-
daccion de la memoria, estrategia internacio-
nal, representacion y defensa de los derechos
derivados de la propiedad industrial y son re-
comendables si la innovacion es rentable.
Despues, se explico que es una patente que
es un titulo que da derecho a su explotacion
en exclusiva en territorio nacional durante un
tiempo limitado. Los derechos exclusivos no
son una autorizacion a fabricar y puede haber
una posible infraccion de patentes de terceros
del conjunto del producto, de alguno de sus
componentes o del procedimiento de fabri-
cacion. Estos derechos exclusivos se gjercen
en los Tribunales y nadie defiende los dere-
chos del titular. Para patentar es necesario
una serie de requisitos: la novedad (respecto
al estado de la tecnica), la actividad inventiva
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(las ventajas descritas en la memoria), la apli-
cacion industrial y la suficiencia de la descrip-
cion. Sin embargo, en la mayoria de paises, no
son patentables las creaciones esteticas, las
teorias cientificas, las invenciones contrarias al
orden publico, las variedad vegetales y razas
animales y el software (excepto si tiene efec-
to tecnico). Se recomienda patentar cuando
hay indicios de que el proyecto puede ser via-
ble y rentable, que sea definida y soportada w—
y el dictamen de patentabilidad sea positivo,
cuando el gasto en I+D haya sido importante
y antes de cualquier divulgacion. Finalmente,
procedio a mostrar la parte tecnica 'y consejos
a la hora de la redaccion y presentacion de la
documentacion, asi como algunas considera-
ciones a tener en cuenta en cuanto al tipo de
proteccion soportado o las tasas..

n l Zasistentes
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Pacto de socios

Otro ano mas se ha realizado el taller de Pac-
to de Socios dentro del programa de Mur-
cia Open Future contando con Merce Tell. En
esta edicion cayo el martes, 21 de junio don-
de Merce empezo explicando su trayectoria,
con mas de 20 anos de experiencia. Tras €so
explico el ciclo de vida de las finanzas en las
inversiones de capital. Hay varias fases segun
el estado en el que se encuentre la startup,
siendo de menos desarrollada a mas desar-
rollada la fase semilla, la fase crecimientoy la
fase experto. En funcion de la fase en la que
se encuentre, la capacidad de captar capi-
tal se dispara pero, sobre todo, el punto cri-
tico que mas rondan los inversores es en la
fase de crecimiento, cuando la startup llega al
punto de ruptura y empieza a crecer mas ra-
pido el flujo de caja que la propia startup.

Continuo explicando la importancia del area
legal. Esto implica controlar los tipos de so-
ciedad de los interesados, la legislacion apli-
cable y la estabilidad legislativa (o seguridad
juridica). Y aqui ya definio la naturaleza del
Pacto de Socios, que son contratos celebra-
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dos entre todos o algunos de los socios en-
tre estos vy terceros, sobre materias relativas a
la organizacion y funcionamiento de la socie-
dad. En los Pactos de Socios, por eiemplo, se
pueden dejar acordados los protocolos acer-
ca de qué pasa si invierten en la compania,
qué sucede si uno de los socios no quiere
que se invierta, si pueden poner permanen-
cia 0 no competencia el inversor, que suce-
de con el capital aportado de los fundadores
o si los fundadores quieren vender su parte..
Son numerosas las cuestiones y situaciones
que se pueden generar y siempre es bueno
tener claro cual es la postura o posicion y de-
jarla previamente establecida.

Algunas de las clausulas mas habituales que
se establecen en los pactos de socios en
cuanto a relacion es un descuento de adqui-
sicion preferente, el reparto de dividendos o
la no agresion, mientras que los de atribu-
cion son las de no competencia, la exclusivi-
dad o la financiacion adicional y, respecto a la
organizacion, elementos relativos o clausulas
sobre el 6rgano de administracion, cOmao pro-
ceder o resolver las situaciones de bloqueo o
las politicas de actuacion.
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Ante esto hay que tener bien definidos los or-
ganos sociales: la junta de socios o accionis-
tas, que suponen la cuspide de la jerarquia y
que acuerdan el reparto de dividendos, las
cuentas anuales, los aumentos de capital, etc.
y que, dependiendo del tipo de acuerdo a es-
tablecer, puede requerir una mayoria simple
con un minimo de quorum de 1/3, acuerdos
que requiere mayoria absoluta o, incluso, que
requieran 2/3 de los votos.

El organo de administracion es la parte com-
petente para la gestion y la representacion de
la sociedad y puede ser o puede haber ad-
ministrador unico, administradores solidarios,
mancomunados 0 un consejo de administra-
cion (que contaria con un Consejero Dele-
gado). En este apartado se desarrollaron las
distintas clausulas que pueden acordar des-
de el organo de administracion y que se en-
cuentran intereses muy dispares y que hay
que cuidar.

A la hora de recibir capital es importante esta-
blecer si es una inversion (por lo que el inver-
sor entra a formar parte de la compania) o de
un prestamo (genera una deuda a devolver al
contribuyente). Otra forma tambien analizada
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es la Nota Convertible, una modalidad hibrida
entre préestamo e inversion. Todos estos fac-
tores deben quedar reflejado en el Pacto de
Socios, que es el acuerdo que regira los dere-
chos y deberes de los socios -tanto fundado-
res Como inversores.

Por ultimo, y tras colocar numerosos ejem-
plos de derechos y deberes establecidos en
distintos Pactos de Socios, Merce paso a con-
testar las distintas preguntas y respuestas de
los emprendedores y dejando la posibilidad
de sesiones 1 to 1 para analizar los Pactos de
Socios de las startups.

() | 3as1stentes
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Tendencias
tecnologicas

El martes, 5 de julio, Luis Moreno Orti vino a
exponer sus conocimientos sobre las tenden-
cias tecnologicas vy las oportunidades de ne-
gocio que puede suponer el conocer hacia
donde van. Tras exponer que los mayores in-
ventos que habra en los proximos 20 anos to-
davia no se han inventado, empezo a mostrar
el grafico Gartner: una tabla donde se reco-
ge los elementos que mas esta gestandose
y comentandose sobre tendencias. Sobre las
tablas de Gartner hay en numerosos merca-
dos, sectores y verticales.

Con estas tendencias, Luis explico que hay
una conjuncion de tecnologias que ya exis-
teny que se pueden combinar en breve y que
pueden crear una tormenta perfecta que va a
aglutinar las proximas innovaciones: La nube,
elinternet de las cosas, el 5G, el blockchain, la
inteligencia artificial y la computacion cuanti-
ca. La combinacion entre ellas permite el na-
cimiento de nuevas formas de comprender el
acercamiento al cliente como la omnicana-
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lidad: el abordamiento automatizado de pu-
blicidad y asistencia personalizado en tiempo
real a traves, por gjemplo, del reconocimien-
to facial. También, gracias a la sensorizacion,
el Internet de las Cosas esta presente y si-
gue creciendo ano a ano. El loT puede apli-
carse tanto al ambito del consumidor -como,
por ejemplo, los smartphones que pueden
recoger cuantos pasos realiza una persona o
por donde ha pasado, la domadtica- al indus-
trial -tener auditado todos los aspectos de
una cadena de montgje y ver donde se puede
corregir un fallo o mejorar y optimizar- hasta
las Smart Cities -ciudades que en tiempo real
van captando, analizando vy realizando actua-
ciones para que las ciudades se conviertan
en espacios mas eficientes. Otro gjemplo es
el mundo phydital, como los establecimien-
tos de Amazon Go en el que el cliente entra
en la tienda, coge los productos y sale direc-
tamente, sin necesidad de hacer ninguna cola
de ningun tipo.

Tambien, con la combinacion de esos as-
pectos se encuentra la humanidad aumenta-
da, donde se dan cabida las nuevas eticas y
regulaciones, los nuevos datos e interfaces.
Con ello se pretende mejorar la vida de las
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personas y/o facilitar. Desde miembros robo-
ticos hasta controladores mentales que, gra-
cias a los sensores del dispositivo, es capaz
de controlar dispositivos y robots.

Otro item que esta creciendo en las tenden-
cias es todo lo relacionado con el metaver-
so, la realidad virtual y la realidad aumentada:
mundos virtuales donde la gente puede inte-
ractuar de forma totalmente inmersiva y que
ofrece la posibilidad de nuevas relaciones o
experiencias aumentadas a traves de la am-
pliacion de la informacion y la conectividad.

La Ingeligencia Artificial es otro elemento que
esta en las tendencias y es que tiene mul-
tiples usos posibles. Por giemplo, pueden
crearse inteligencias para el reconocimiento
de imagenes, chatbots, diagnosticos medicos
0 los coches autodirigidos. Unas de las Inteli-
gencias Artificiales que estan muy presentes
actualmente en las noticias son GPT-3y Dall-
-E, inteligencias artificiales con los que ya han
conseguido crear cuentos ilustrados origina-
les desde el propio software.

El ultimo aspecto que estuvo comentando
es el Blockchain: la cadena que permite la
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creacion de los Smart Contract, Contratos In-
teligentes en que dos partes establecen un
contrato que esta controlado y auditado por
la cadena y en el que todos los implicados
pueden prescindir de interpretaciones pues
esta todo registrado y de forma transparente.

Finalmente se realizO un pequeno y ame-
no debate acerca de las posibilidades vy reti-
cencias respecto a estas nuevas tendencias
y es que, tal y como dijo Schopenhauer, toda
verdad atraviesa tres fases: primero es ridi-
culizada; segundo, recibe violenta oposicion;
tercero, es aceptada como algo evidente.

n 1 Zasistentes
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Storytellingy
Pitch comercial

El jueves, 14 de julio, se realizd finalmente el
taller de Storytelling y Pitch Comercial. Este
ha sido el segundo taller del ciclo de innova-
cion del programa de Murcia Open Future vy
que conto, otra vez, con Luis Moreno para im-
partirlo.

Tras volver a la cita de Arthur Schopenhauer,
mostro en pantalla el triangulo de la retori-
ca de Avristoteles formado por tres atributos
a la hora de realizar un buen relato: el Ethos,
el Pathos vy el Logos. El Ethos es el atributo
que posee la persona que hablay que signifi-
ca tanto autoridad, como credibilidad y com-
petencia. Demuestra la capacidad para poder
dar el discurso y conflanza en su argumenta-
cion y que puede ser propio o tomarlo pres-
tado, pero siempre ha de tener coherencia
con el orador. El Pathos es la emocion o sen-
timiento, lo que debe despertar la empatia y
la escucha activa. Para ello, el orador se pue-
de basar en historias personales, anecdotas o
metaforas. El ultimo de los atributos, el logos,
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es la logica y la razon. Es el ultimo de los ele-
mentos en entrar a actuar en la cabeza, pero
es el que termina de asentar el relato gracias
al conocimiento, la logica y los hechos empi-
rcos.

Con ello, Luis Moreno, expuso las claves de
un buen storytelling: deben ser entretenidas,
educativas, universales, estructuradas y me-
morables. Y esas claves se han de conjugar
Ccon una serie de elementos compuestos por
los personajes -que protagonizan la historia-,
el conflicto -la adversidad que se ha de su-
perar- y la resolucion -como el protagonis-
ta resuelve la situacion. Asi, los 7 pasos para
aprender a construir un buen stroytelling co-
mienza con conocer a la audiencia, continua
con la definicion del mensaje principal, decidir
que tipo de historia se esta contando, siguien-
do con la creacion de la llamada a la accion,
avanzando con el medio que se usara la his-
toria y, por ultimo, los dos pasos fundamen-
tales: escribir (la practica, junto al ensayo vy
error, hacen mejorar la habilidad de escritura
y harracion) y compartir la historia (para poder
obtener feedback de la audiencia). Tambien
desarrolld los 7 tipos narrativos de Booker,
con las que se puede estructurar una historia.
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Todos estos items llevan detras a la quimica
del storytelling y es que una buena historia
genera en la audiencia dopamina, oxitocina y
endorfinas.

A partir de este punto, se expuso sobre el pit-
ch comercial que el objetivo es que el inversor
debe entender para que sirve la tecnologia/
producto/negocio/solucion en pocos segun-
dos. Para ello, se suele abordar el estilo del
cuento de heroes vy villanos como una solu-
cion-problema. Tambiéen hay que aprovechar
para contar una historia a traves de una anec-
dota, de modo que sirva para captar la aten-
cion del cliente. Debe quedar claro un titular,
una idea, que sirva para poder explicar la his-
toria y usar la regla del 3. Tres problemas, 3
productor revolucionarios, etc. Jugar con Las
triadas de elementos para reforzar un con-
cepto o idea y utilizar métricas que sirvan
para asentar, mediante el logos pero tenien-
do siempre en cuenta de simplificar los con-
ceptos para evitar el aburrimiento con datos
técnicos. Es importante el prepararse las res-
puestasy los puntos debiles. Con todo el con-
junto es mas sencillo transmitir sinceridad,
seguridad, entusiasmo, compromiso y dedi-
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cacion.

La ultima parte de la presentacion la dedico a
presentar los marcos de futuros para construir
narrativas. Narrativas humanas, de marca, ex-
perienciales y sociales.
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Perfiles ycompe-
tencias digitales

Elultimo taller de la primera parte del progra-
ma de Murcia Open Future se realizo el mar-
tes, 19 de julio con el que se cerro el itinerario
de innovacion impartido por Luis Moreno. El
taller, titulado Perfiles y competencias digita-
les, ha incidido mucho en la importancia de la
cultura empresarial, es decir, de todo el con-
texto, conocimiento y emocion que hay den-
tro de una empresay cuyos valoresy objetivos
se tiene que transmitir hacia fuera. Esta trans-
formacion tiene que ver con el hecho de que
el 50% de las tareas de la mayoria de los tra-
bajos son automatizables y que el 60% de los
puestos de trabajo de los proximos 20 anos
no existen aun. Uno de los datos en los que
se basan estas afirmaciones tiene que ver que
hace 20 anos, una persona promedio, a sus
45 anos, habia tenido entre 1y 2 empleos. Hoy
en dia, la media se situa entre 5y 7 empresas,
por lo que el futuro parece dirigirse hacia la
movilidad de los empleados entre empresas
y trabajar en proyectos,
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Asi pues, para prepararse para la cuarta revo-
lucion industrial, Luis Moreno, utilizo la figura
de Eisenhower como lider visionario, estra-
tegico, creativo y, por encima de todo, em-
patico. El perfil buscado en el futuro no esta
limitado a una edad, es adaptable a diferen-
tes contextos, es creativo, innovador, colabo-
rativo y motivado, es consciente del valor de
liberar el acceso a la informacion, aprende a
compartir, experimenta con TICs, entiende
CcOMo y por quée funcionan, tiene una menta-
lidad permanente y para toda la vida, utiliza la
informacion, es creador y generador de redes
y no teme al fracaso.

Sobre las competencias, un perfil digital pre-
parado al futuro debe tener una alta capaci-
dad de aprendizaje, de adaptacion al cambio,
tener capacidad de comunicacion, de influir
en los demas, saber trabajar en equipo y dis-
poner de una actitud mental positiva que la
proyecte de forma externa. También ha de
disponer de pensamiento critico, ser mas
productivo (tener el foco en lo importante),
aprender de los errores y una alta capacidad
de gestion del conocimiento, discriminando
la informacion relevante de la que no.
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De entre las habilidades blandas hablo de
la creatividad y la capacidad de alternar en-
tre divergencia y convergencia, el liderazgo
adaptable a las nuevas jerarquias y estructu-
ras empresariales (en las que se vieron varios
ejemplos como Google, Amazon, Facebook,
Microsoft, Apple, Oracle o Valve). Por tanto,
es vital la evolucion vy la carrera del intraem-
prendimiento, asi como la importancia de la
filosofia entre los saberes mas destacados,
especialmente en campos tan innovadores
como la inteligencia artificial, el big data, etc.

2 ('tason-

MANAGEM EIT'-(:

Por ultimo, explico la matriz de Eisenhower en
la que se busca priorizar las acciones a reali-
zar segun su importanciay la urgencia, siendo

[ ———————
L

lo ideal concentrar el foco en lo importante y e
no urgente, ya que permite tener controlados st y s
los tiempos y centrarse en lo que va a anadir s e

Va LOI’ al. proyecto. Urgenta MNo urgents
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Métricas esenciales
para startups
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Viralidad en RRSS

El martes, 25 de octubre se realizo el taller
de Viralidad en las RRSS para las startups del
programa Murcia Open Future. En primer u-
gar se estuvo repasando el estado actual de
cada una de las redes sociales disponibles.
Facebook sigue siendo la que mas usuarios
activos tiene en el mundo con 2 mil millones
y medio y cuenta con un perfil de persona de
media edad, casados y universitarios. Con-
tinuaria YouTube con 2 mil millones y ahi se
aglutina un importante foco de millenials que
abarca el 45% de la cuota. La tercera en ac-
tividad es Instagram, que ha traccionado mil
millones de usuarios y donde el publico es
cada vez un poco mas joven. La siguiente red
social mencionada fue Twitter, que va per-
diendo poco a poco cada vez mas cuota te-
niendo actualmente 340 millones y enfocado
a un publico de mas avanzada edad. La cuar-
ta red en comentar fue Linkedin que cuenta
con 260 millones de usuarios en activo con
un nucleo Milenial importante: el 61%. Y en-
trando con fuerza se encuentra Tik Tok, que
es la red social con el crecimiento mas rapi-
do de todas, teniendo actualmente casi 700

MEMORIA DE ACTIVIDADES CONVENIO INFO-UPCT 2022

\ Tikfok

millones de usuarios activos y que congrega
nucleos muy importantes y posibilidades de
viralizacion.

Una vez repasadas las diferentes redes se de-
finio la viralidad como una estrategia de co-
municacion cuyo objetivo es que los usuarios
de internet transmitan su mensaje de unos a
otros para que su popularidad crezca rapida-
mente. Es parecido a lo que se conoce como
el "boca a boca’ tradicional, pero a traves de
medio en internet. Asi pues, el objetivo de in-
tentar viralizar los contenidos es obtener un
reconocimiento de marca.

Un contenido viral suele presentar una se-
rie de caracteristicas: ha de sorprender para
que la persona se detenga en la publica-
cion, mantenga la atencion y sea un conteni-
do compartible, de modo que la persona, tras
consumirlo, quiera compartirlo con las perso-
nas que conoce. Las ventajas de crear con-
tenidos virales son el bajo costo que supone,
el gran alcance potencial, lo que gusta a la
audiencia, lo que ayuda a la multidifusion de
la construccion de la marca y convierte al re-
ceptor en parte activa del contenido.¢
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Luego se comentaron 10 consejos para hacer
un buen contenido viral: ha de ser largo, per-
sonales, enfocado a las redes sociales, se le
debe poner corazon a la publicacion, las in-
fografias y listas estan en el top, el 10 es el
numero viral por excelencia, la biografia del
autor ayuda, contar con influencers, compar-
tir varias veces en redes sociales y los martes
son el mejor dia para publicar. Un contenido

viral no tiene por que contar con estas 10 ca- o DUMB WAYS
racteristicas, pero si algunas de ellas. De este j - & 8 &?E?&*EO
modo, rompecabezas, acertijos, infografias, ' ' TRAINS)

contenido motivacional, cuestionarios de per-
sonalidad, las listas, los estudios de caso, las
guias practicas, las publicaciones principa-
les, contenidos de formato largo vy las histo-
rias humanizadas son contenidos que ayudan
a la viralizacion,

Por ultimo, se estuvieron viendo y analizan-
do distintos contenidos virales segun las dis-
tintas plataformas y redes sociales, de modo
que cada startup pudiera tener una base para
luego aplicarlos a sus respectivos modelos
de negocio.
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Mapeo de Ayudas
Publicas para
Startup

La siguiente accion formativa del programa
Murcia Open Future se realizo el martes, 8 de
noviembre y contd con Amusal, UCOMUR vy
el INFO como ponentes en un taller titulado
"‘Mapeo de ayudas publicas para Startup”

En primer lugar, comenzo José David Alar-
con, tecnico de AMUSAL. Esta primera par-
te se ha titulado Ayudas para el fomento de
la Economia Social: la Sociedad Laboral, un
modelo para el Emprendimiento. La caracte-
ristica fundamental de este tipo de socieda-
des es quela propiedad de la empresa es de
las personas trabajadoras y constituye uno de
los modelos de la Economia Social. Al perte-
necer a este sector se disponen de ayudas
y subvenciones destinadas al Empleo, a las
Aportaciones vy a las Inversiones, llegando a
subvenciones financieras de hasta el 50% de
los intereses y subvenciones a fondo perdi-
do de hasta el 30% de la inversion realizada y
que puede ir destinado a locales, maquinaria,
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mobiliario, equipos informaticos, reformas vy
vehiculos industriales. Ademas de contar con
proyectos, como el denominado Activate que
sirve de asesoria para adentrarse en el ambito
de la Sociedad Laboral o el proyecto Avanza.

Luego, continuo Ruth Guerola, Directora del
Area de Empresa de UCOMUR, cuya seccion
se titulo iEmprende! Economia Social y Coo-
perativas. Primero, presento UCOMUR como
un centro de apoyo a todo tipo de personas
emprendedoras a traves de la formula de las
cooperativas, una formula hibrida entre el tra-
bajar por cuenta propiay el trabajo por cuenta
ajena. La estructura de las sociedad coope-
rativas difiere a las mercantiles que cada per-
sona supone un voto en la participacion, la
distribucion de los resultados varia en fun-
cion del trabajo realizado y el fin de la activi-
dad economica esta subordinado al bienestar
social. Tras explicar los requisitos para ser una
Cooperativa de Trabajo Asociado procedio a
mostrar las ayudas disponibles a este tipo de
empresa, donde hay ayudas al empleo desde
7.000 euros, a una aportacion del 25% del ca-
pital social y un 30% de las inversiones.

Por ultimo, intervino Rosa Fernandez Rodri-
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guez, del Departamento de Financiacion del
INFO, que explico el Mapa de Ayudas y el Ser-
vicio de Vigilancia de Ayudas disponible en
el Sistema Nacional de Publicidad de Sub-
venciones y Ayudas Publicas. Se trata de una
web-aplicacion donde se puede buscar con-
vocatorias por fecha, tipo, cuantias, etc. Tam-
bien explico las dos lineas principales con las
que se estan trabajando desde el Instituto de
Fomento que son los FEDER -el Fondo Eu-
ropeo de Desarrollo Regional- y los Fondos
Next Generation EU -del Plan de Recupera-
cion, Transformacion y Resiliencia. Aparte de
esos dos programas existen ayudas y busca-
dores donde seguirindagando, estar informa-
do y actualizado de las convocatorias, como
por ejemplo a traves de Red.es del Ministe-
rio de Asuntos Economicos y Transformacion
Digital de donde sale el Programa Kit Digital,
el IDEA del Ministerio de Transicion Ecologi-
ca y Reto Demografico con el Plan MOVES,
0 el ICEX del Ministerio de Industria, Comer-
cioy Turismo. En definitiva, segun el Ministerio
existen diversos lugares donde buscar ayu-
das. Por ello, desde la web del INFO, cuen-
tan con un buscador que se adentra en estas
convocatorias de modo que facilita mucho la
tarea de buscar, ademas de contar con el pro-
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pio Departamento de Desarrollo Empresarial
que esta para realizar asesoria a los empren-
dedores tambien en el ambito de la busque-
day gestion de las ayudas publicas.
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Horizonte Europa:
Marco de Oportuni-
dades para las start-
ups

Elultimo taller formativo del programa Murcia
Open Future se celebro el 22 de noviembre y
conto con M? Luisa Lopez, del Departamen-
to de Iniciativas Europeas y Sostenibilidad del
INFO 'y con Luis Guerra, delegado espanol en
el Consejo de Innovacion Europeo en Hori-
zonte Europa.

M Luisa comenzo explicando que el obje-
tivo del INFO es el impulso y desarrollo del
tejido empresarial y que existen iniciativas eu-
ropeas para pasar desde la investigacion a un
aumento de la competitividad o llevarlas a
mercado. Para ello cuentan con tres pilares: la
Excelencia Cientifica, los Desafios Mundiales
y Competitividad Industrial Europea y la Eu-
ropa Innovadora. La participacion en Murcia
en iniciativas europeas ha supuesto casi 70
millones en subvenciones con una participa-
cion media de unos 275 mil euros. De esas ini-
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ciativas europeas comento principalmente 3
donde participa o colabora el INFO: el CDTI,
el ERRIN y el SEIMED. Desde el INFO hay
un apartado de asesoramiento a las iniciati-
vas europeas, donde identifican la convoca-
toria adecuada, buscan los socios adecuados
lanzando convocatorias, resuelven consul-
tas para poder presentar la propuesta y reali-
zan un seguimiento de la evaluacion. En caso
de que salga adelante, se firma y gjecuta el
proyectoy, en caso de que no saliese, identifi-
can otra convocatoria o reorientan la propues-
ta para mejorarla. También explico el buscador
de colaboradores de la EEN y el portal donde
se muestran los eventos de presentacion de
las distintas convocatorias que van saliendo.
Incluso existe una ayuda para contratar ser-
VICIOS por hasta 10.000 euros para contratar
un proveedor que ayude a la preparacion de
propuestas.

Luego fue el turno de Luis Guerra que explico
las oportunidades existentes desde el CDTI. El
Horizonte Europa tiene presupuesta 10 billo-
nes de euros dedicados al pilar de la Innova-
cion Europea. Para ello tienen dos tablas para
evaluar, segun la medicion del progreso (TR-
L -BRL), ofreciendo un soporte completo a

MURCIA OPEN FUTURE
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traves de EIC, la aceleradora de Innovacion
Europea. El objetivo de estas inversiones es
generar tecnologias disruptivas y emergen-
tes donde la Union Europea quiere ser pro-
pietaria, reduciendo el riesgo de los actores
empresariales y atraer valor y competitividad
de las empresas a Europa. Para ello tienen 4
programas. el EIC Parthfinder open -que bus-
ca generar nuevas tecnologias basadas en la
ciencia-, el Pathfinder Challenge -creacion de
las rutas a seguir en ambitos cientificos y tec-

ologicos a traves de soluciones innovadoras
y tecnologicas-, el Transition open & challen-
ge -que tiene el foco en madurar la tecnologia
y el modelo de negocio, incrementando tam-
bien la maduracion del mercado- y el Accele-
rator Open & Challenge -que busca startups
de pueden escalar y generar un alto impacto
y donde la Union Europea quiere invertir. Es-
tas convocatorias se realizan de 1 a 4 veces al
ano y los requisitos varian en funcion de cada
una de ellas, asi como las cuantias de ayuda.
Luis Guerra estuvo exponiendo los objetivos,
asi como los criterios que se buscan en cada
una de dichas convocatorias y, a partir de ahi,
pPaso a dar una serie de conegjos CoOmMo esco-
ger correctamente la convocatoria a la que se
le va a dedicar tiempo y esfuerzo, ser sinceros
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a la hora de plantear si la startup responde a
los objetivos de la convocatoria y pedir ayuda
de los diferentes organos que asesoran para
poder realizar un buen papel.

Finalmente hubo un turno de preguntasy res-

puestas de los buscadores, ayudas y progra-
mas por parte de los futuristas.

Q 1 1 asistentes
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Peer Reviews
vy grabaciones

Peer Reviews

Las sesiones de Peer Reviews son encuen-
tros donde todas las startups del Hub Cartha-
go se reunen para comentar el estado en el
que se encuentrany, a traves del networking,
ayudarse mutuamente puesto que cada una
ha pasado por distintas etapas y las experien-
cias de unas pueden servir a otras. Para esta
edicion del programa Murcia Open Future, se
ha optado por la presencialidad para las se-
siones Peer Review y se han ido convocan-
do a las Startups de forma presencial en la
Sala de Emprendimiento del edificio ELDI de
la Universidad Politecnica de Cartagena, don-
de esta ubicada la sede del Hub Carthago.

Las sesiones de Peer Review se han plantea-
do con una tematica comun para que cada
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startup comente su estado y pueda recibir
feedback del resto junto con el equipo de los
mentores que pueden aportar su punto de
vista y experiencia y, al mismo tiempo, ir co-
nociendo los proyectos de los otros equipos.

Grabacion de Pitchs

Para esta edicion 2022 se procedio
a contar nuevamente con el Cen-
tro de Produccion de Contenidos
Digitales para la grabacion de los
pitchs de las Startups del progra-
ma Murcia Open Future. El jueves,
1 de diciembre, los emprendedo-
res vinieron al plato situado en la
segunda planta del Edificio ELDI
de la Universidad Politecnica de
Cartagena donde tuvieron la opor-
tunidad de grabar un discurso de
2 minutos aproximadamente ex-
plicando cual es el problema que
plantean y cual es la solucion que ofrecen.

Tras la jornada de grabacion, los videos resul-
tantes se subtitularon y se han entregados a
las startups para que puedan utilizarlo como
presentacion de sus empresas, ademas de
ser expuestos durante el DEMODAY final.
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TRAS FINALIZAR EL
PROGRAMA SE LES
HIZ0 ENTREGA DEL
VIDEO DEL PITCH
GRABADO CON
LOS SUBTITULOS
PARA QUE PUEDAN
UTILIZARLO

Durante las grabaciones, se pudo contar con
la presencia de los mentores Javier Medina,
Jose Manuel Anton y Marian Ferrer, que es-
tuvieron asesorando y ayudando a los em-
prendedores a establecer el foco, mejorar el
discurso y ayudar con la exposicion, tanto en
lo que se refiere al lenguaje verbal, como el
paraverbal y el no verbal

La gran mayoria de las startups pa-
saron y utilizaron el servicio ofreci-
do por la Universidad Politecnica
de Cartagena.
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Demoday

El lunes, 12 de diciembre, fue la fecha elegi-
da para el DEMODAY de la edicion 2022 de
Murcia Open Future. El Salon de Actos “lsaac
Peral” fue el lugar escogido para la celebra-
cion del evento. Durante la bienvenida inter-
vinieron Beatriz Miguel, rectora de la UPCT,
Alvaro Armada, jefe del Departamento de
Crecimiento Empresarial del Instituto de Fo-
mento (en sustitucion de Joaquin Gomez que
tuvo que ausentarse) y Julian Vinue, Gerente
de Innovacion Digital y Relaciones Institucio-
nales de Telefonica. Durante la bienvenida se
destacaron entre otras cosas el alto nivel de
participacion de las startups, tanto en numero
como en calidad, asi como el importante nu-
mero de startups que cuentan con egresados
de la propia Universidad Politecnica de Carta-
gena de muy distintos ambitos.

Después de la bienvenida, Alvaro Armada in-
vito a subir a las startups alumni que pasa-
ron en ediciones anteriores para participar en
una mesa redonda titulada "Despues de Mur-
cia Open Future’. En ella se pudo contar con
Petya Yaneva de Nivimu, Bart Jaeken de Ti-
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miak Tech e Ismael Galiana de Yavino. Entre
los puntos que destacaron fue la utilidad de
trabajar de forma rapida, preguntando rapido,
resolviendo eficazmente y teniendo una alta
capacidad de adaptacion al cambio. Asimis-
Mo, se comento la necesidad de, en tal que
sea posible, huir de los personalismos y em-
pezar a construir empresa y cooperacion en-
tre los distintos perfiles de la startup. Tambiéen
se destacaron elementos como el salir de la
zona de conforty el aprendizaje de los errores
Yy no pararse en ellos sino obligarse a modifi-
car los elementos necesarios para adaptarse
y seguir avanzando. La mesa fue muy dinami-
cay conto con muchas intervencionesy refle-

xiones por parte de los emprendedores que
vieron pasar muy rapidamente el tiempo asig-
nado para esa zona.

A continuacion, empezo la parte central del
evento: la ronda de pitchs de las startups fu-
turistas ante el panel de los especialistas. El
panel estuvo compuesto por Antonio Ca-
ballero (Innovacion Digital y Relaciones Insti-
tucionales de Telefonica Este), Julian Vinue,
David Joel (Director de Relaciones Internacio-
nales de Zakut Innovation Hub) y Javier San-
chez Guerrero (Fundadory CEO de AndSeed).
Se realizaron tres rondas de pitchs que fue-
ron presentados por Alberto Garcia (tecnico
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INVITADOS

Para la edicion del DEMODAY
de Murcia Open Future se con-
t6 con la presencia de alumnis,

emprendedores que han pa-
sado por ediciones pasadas de

Murcia Open Future.

Durante la mesa redonda pu-
dieron compartir sus impresio-
nes y experiencias sobre como

emprendieron y qué acciones

corregirian con respecto a lo
que hicieron en su momento.

)
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de emprendimiento de la UPCT en sustitu-
cion de Jose Manuel Anton) y los mentores
del programa Marian Ferrer (TakeOff Green)
y Javier Medina (Social Revolution). El esque-
ma consistia en la presentacion por parte de
los futuristas para, posteriormente, recibir el
feedback de los panelistas a los que pudie-
ron contestar brevemente,

La primera ronda estuvo compuesta por los
pitchs de Jose Antonio Toral (Articonn), Andres
Ruiz (Smartlex) y Antonio Samper (Dronemur).
La segunda ronda conto con Manuel Mas (Bi-
metec), Miguel Angel Pastor (Ecoplancton),
Alfredo Castelo (BabyYo) y Begona Pérez (Zas
Jobs). La terceray ultima conto con Leopoldo
Cano (Time4Best), Agustin Sueldo (Suma En-
gineers) y Jose Antonio Manrubia (iMoles).

Finalmente, el evento fue clausurado por
Juan Francisco Garcia, vicerrector de Econo-

|||||

-----

mia, Empresay Emprendimiento de la Univer-
sidad Politécnica de Cartagena, que dio paso
a la sesion de networking donde los futuristas
tuvieron un momento y lugar para mostrar sus
productos y servicios de forma mas detallada
gracias a que se habilitd un espacio para ello.

La jornada ha supuesto un magnifico cierre
para un programa muy completo.

DEMODAY MOF
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Ferrer, psicologa y fracasologa, experta en la
investigacion de la gestion del fracaso, que
realizo la labor de moderadora y dinamizado-
ra.

En primer lugar, intervino Carmen Garrido que
estuvo explicando qué es el fracaso. El fraca-
SO no deja de ser la percepcion de no haber
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Emprendedones se van a enfrentar a

cumplido unas expectativas de objetivos.
Pueden tratarse de objetivos acadéemicos, so-
ciales, profesionales, personales, afectivos v,
por supuesto, tambien emprendedores. Y es
que el fracaso conduce al miedo. El miedo es
una respuesta ante un estimulo que se detec-
ta como peligroso y blogquea a las personas.
Por eso es importante aprender a gestionar
ese miedo vy la percepcion del fracaso y con-
vertirlo en retos y objetivos a superar. Lo que
denomina la magia del "aun’. Convertir el "'no
puedo” en un ‘no puedo aun’.

Despues intervino Pedro Garcia Trenza 'y, tras
presentarse, explicd de forma superficial su
trayectoria. De coOmo sus experiencias fue-
ron llevandole poco a poco a ir expandien-
do su vision del mundo. Comenzando con un
Erasmus, pasando a empresas donde llego a
gerente de una empresa de mas de 200 em-
pleados vy sintiendo como estaba estancado y
blogueado, de modo que, junto a un amigo,
llevo a montar su propia empresa Dronica vy,
a partir de ahi, surgio un proceso continuo de
aprendizaje basado en elensayoy error: clien-
tes y proyectos no rentables, no asumibles o
directamente que no salieron bien y como
ese proceso les llevo poco a poco a definir
mas y mejor el nicho de mercado y su campo

EL EVENTO SE REALIZO EN
LA CAFETERIA DEL EDIFICIO
CIM, DE LA UNIVERSIDAD
POLITECNICA DE CARTAGENA

de actuacion hasta llegar a ser una empresa
con solvencia y en la que disfrutan estar.

Luego fue elmomento de Raul Garcia Serapio,
en el que comento que su primer fracaso fue
no poder estudiar. No fue una decision como
tal, sino que fue su contexto. Pero eso le lle-
vO a autoformarse y convertirse en informati-
co, trabajando para empresas internacionales
hasta que un dia le propusieron meterse en
el ambito del marketing. Gracias a esa capa-
cidad de convertir el miedo en reto, acepto y
finalmente acabo constituyendo su empresa
Neuromobile, con la cual fue creciendo hasta
tener un equipo especializado, trabajando en
soluciones innovadoras dentro del marketing,
aunque no exenta de situaciones complica-
das, a las que definid como montanas rusas,
ya que hay picos de éxitos y valles muy pro-
fundos de sequia que llevo a situaciones muy
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complicadas a nivel empresarial y personal.

Despues de las tres intervenciones, los es-
tudiantes pudieron plantear sus dudas vy re-
flexiones a los emprendedores. Cuestiones
acerca de la fiscalidad, motivaciones, diferen-
cia entre el trabajar por cuenta ajena o pro-
pia o0 la misma percepcion entre los terminos
‘emprendedor” y ‘empresario” fueron algu-
nas de las cosas expuestas por el publico. Fi-
nalmente los asistentes rellenaron un breve
cuestionario en el que pudieron expresar sus
impresiones y su percepcion acerca del fra-
caso tras esta primera Shit Happens.
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D CREATIVIDAD

EMPRENDEDORA

Tiene por objetivo el ensenar
como la Creatividad es una
habilidad muy util y practi-
co a la hora de Emprender.
Significa una apertura para el
alumno hacia mayores oportu-
nidades profesionales y la-
borales, un compendio de
competencias de especial
importancia para completar la
formacion académica de los
alumnos.

ESTRATEGIAY
LIDERAZGO
EMPRENDEDOR

Conocer los fundamentos
sobre las distintas estrate-
gias de emprendimiento y la
capacidad de liderazgo. Se
pretende motivar el espiri-
tu emprendedor y la iniciativa
personal, que es clave para el
desarrollo profesional. Actual-
mente, las habilidades de li-
derazgo son muy valoradas
por las empresas y, ade-
mas, las relacionadas con
el emprendimiento son utiles
para la resolucion de pro-
blemas, que es otra caracte-
ristica muy cotizada.
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El alumnado de la Politecnica de Cartagena
puede inscribirse hasta el 31 de octubre en la
edicion de este curso de los talleres gratui-
tos de Cultura Emprendedora e Innovadora,
en los que se formaran en las denominadas
‘habilidades blandas" que pueden suponer
un factor diferencial en el ambito academico,
profesional o social.

Existen dos itinerarios de cursos. El de Crea-
tividad Emprendedora, que se realizara los
lunes de noviembre en formato online, y el
de Estrategia y Liderazgo Emprendedor, los
miercoles de noviembre en formato telema-
tico tambien.

En anteriores ediciones de estos cursos los
estudiantes que han pasado por los progra-
mas destacan su utilidad y han expresado su
satisfaccion con una valoracion media supe-
rior de 8 sobre 10.

CULTURA EMPRENDEDORA E INNOVADORA
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9sesiones

l 8horas de formacion

5 5usuarios unicos

208asistencias
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Liderazgo y gestion
de equipos

Elmiercoles, 2 de noviembre, comenzo la edi-
cion del 2022 de Estrategia y Liderazgo Em-
prendedor con Marisa Oviedo, que impartio
el taller de “Liderazgo y Gestion de Equipos”
En primer lugar, Marisa empezo preguntando
a los asistentes qué consideran ser un lider.
Tras esto, definio el liderazgo como “un pro-
ceso de influencia social en el que una perso-
na consigue la ayuda y el apoyo de otros para
cumplir unos objetivos”. Por lo tanto, un lider
es una persona que tiene una vision, fuerza
de voluntad, proactividad y un compromiso
para conseguir esa vision consiguiendo, ade-
mas, que los demas le sigan voluntariamente.
Y las claves para conseguirlo es la comunica-
cion efectiva, la motivacion y la planificacion.

Por tanto, el liderazgp es un tipo de poder
(persuasion) y existen dos clases esenciales
de poder: el poder posicional y el poder per-
sonal. El poder funcional es el que deriva de la
posicion y viene de la organizacion, mientras
que el poder personal proviene de la volun-
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tad de los colaboradores en seqguir al lider y
que genera un alto grado de cohesiony com-
promiso entre lider y colaboradores. Asi pues,
para poder influenciar se necesitan contro-
lar tres pilares: conocer a las personas que se
van a influenciar, anticipar las situaciones y fi-
nalmente cambiar las actitudes y los compor-
tamientos.

Tras un debate sobre las acciones que se
pueden realizar para generar conflanza, se
empezo a detallar acerca del impacto y la efi-
ciencia de la comunicacion para lograrla. De
este modo, se expuso que el 7% del impac-
to de la comunicacion recae en el conteni-
do de lo que se dice (comunicacion verbal), el
38% en el tono, ritmo, silen cios, etc. (paralen-
guaje) y el otro 55% en la posicion y expresion
del cuerpo vy la cara (comunicacion no ver-
bal). Para ejemplificar cada uno de estos as-
pectos se realizaron dinamicas y expusieron
ejemplos. Sobre la comunicacion verbal, se
realizo una breve dinamica donde los asisten-
tes tenian que cambiar expresiones negativas
(0 con connotaciones negativas) en afirmati-
vas y positivas. Sobre el paralenguaje y la co-
municacion no verbal expuso varios ejemplos
sobre como detectar mentiras a traves del

CULTURA EMPRENDEDORA E INNOVADORA
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lenguaje no verbal LA EMPATIA

A partir de ahi, comento las claves para liderar
desde la Comunicacion: Influencia y persua-
sion. Varios de estos consejos para tener una
buena comunicacion fueron que el cuerpo te
centra cuando las emociones te descentran.
Tambien entra en juego la empatia, que es
la capacidad de percibir el mundo subjetivo
de los demas como si fuéramos esas perso-
nas, pero manteniendo la posicion propia. La
escucha activa, que es un mecanismo para
obtener informacion, reconocer a la otra per-
sona y realizar aportaciones limitadas. Sobre
la escucha activa, tambien desarrolld varios
errores comunes que se cometen a la hora
de realizarla tales como prejuzgar, no pres-
tar atencion (o mostrar que no se presta aten-
cion), etc.

() 3 5asistentes
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Descifrando 1a cre-
atividad

Ellunes, 7 de noviembre, comenzo la edicion
de 2022 del ciclo de Creatividad Emprende-
dora con el taller "Descifrando la Creatividad”
que fue impartido por Carmen Garrido. Tras las
presentaciones, Carmen Garrido comenzo su
exposicion con una historia. Un grupo de mo-
nos estaban en una sala con unos platanos
y cada vez que uno cogia los platanos, mo-
jaban a presion todos los monos. Los monos
aprendieron a golpear al que intentase coger
los platanos. Cuando todos los monos se ha-
bian vuelto agresivos fueron reemplazando
MOoNO a MoNo que, sin saber por que, cuando
se acercaba a los platanos eran agredidos. Al
final, todos los monos fueron reemplazados
y los nuevos, que no sabian que eran moja-
dos al coger los platanos, sabian que debian
golpear al que lo intentase, sin preguntar-
se el por que, solo por comportamiento so-
cial. Sobre esta historia, sobre la asuncion de
que ‘siempre se ha hecho asli’, partio el como
se pierde la creatividad. Para reafirmarlo, Car-
men Garrido expuso encuestas acerca de la
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5i fuese posible preguntar a algunos de ellns por que le

)egaban a quien intentaba subir la escalera, con certeza la
respuesta seria:

“No sé, aqui las cosas siempre se han hecho asi.”

autopercepcion de la creatividad sobre distin-
tos tipos de personasy, en el mejor de los ca-
s0s, solo el 40% se consideraba creativo (que
era el caso de emprendedores).

Parademostrar la capacidad que todo elmun-
do tiene de ser creativo, Carmen realizd una
dinamica en el que los asistentes tenian que
dibujar una casa. Luego otra. Despues otra y
asi hasta 6 casas diferentes. El resultado fue
que, a cada intento, las casas eran cada vez
mas originales: desde la casa tradicional, a la
pina debajo del mar, pasando por castillos,
casas en el arbol e iglus. Asi pues, Franc Pon-
ti define que "una persona es creativa cuando
de forma deliberada o automatica, descubre
maneras nuevas de desarrollar una idea, re-
solver un problema o enfocar una situacion”y
que la ‘innovacion se produce cuando, a tra-
ves del nuevo enfoque producido por la crea-
tividad, conseguimos resultados originales,
satisfactorios y aplicables

Con lo expuesto y relacionando con el em-
prendimiento, Carmen definid con las siglas
CAMP los pilares del emprendimiento: Crea-
tividad, Ambicion, control de los Miedos vy
Perseverancia. Y es que la creatividad sigue
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Desarrollar el
Pensamiento
Critico

Luis Moreno fue el ponente del taller "Desar-
rollar el Pensamiento Critico” que se realizo
el miercoles, 9 de noviembre. Tras presen-
tarse comenzo con la cita de Schopenhauer
que dice "toda verdad atraviesa tres fases: pri-
mero, es ridiculizada; segundo, recibe violen-
ta oposicion; tercero, es aceptada como algo
evidente' Y esto queda mas que patente en el
entorno VUCA en el que se vive actualmen-
te (Volatilidad, Incierto, Complejo y Ambiguo).
Y es que, en el proceso de la comunicacion,
recomienda seguir el triangulo aristotelico del
ethos, el logos vy el pathos. El ethos es la au-
toridad que dispone la persona, ya sea por su
conocimiento, rango, etc. El pathos es la emo-
cion del discurso, como logra que se empati-
ce con lo expuesto y el logos es la logica que
asienta los argumentos y los hace evidente
como decia Schopenhauer.

Tras la presentacion de las caracteristicas que
debe tener un buen comunicador, se expuso
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Caracteristicas del pensador critico

las caracteristicas que debe tener por parte
del receptor para ser un pensador critico. Es
reflexivo (requiere cuestionar toda represen-
tacion de la realidad y si las ideas 0 argumen-
tos reflejan todo el panorama), es de mente
abierta y humilde (entender que no hay una
verdad unica pero que si existen afirmaciones
y opiniones que estan mejor fundamentadas),
sabe escuchar (evita y reconoce sesgos), es
curioso -no conformista- (esta guiado por la
motivacion y la curiosidad, buscando ir mas
alla de lo que se le ofrece) y es autodidac-
ta (ser autonomo en el aprendizaje requiere
ser disciplinado, ser comprometido). Por tan-
to, hay que evitar las ofertas de respuestas
correcticas, no pensar en las decisiones, no
revisar los errores cometidos y rechazar las
criticas.

Asi pues, hay 7 habilidades para un buen pen-
samiento critico: la capacidad interpretativa y
la comprension de la informacion; la capaci-
dad de analisis, reconociendo la intencion, la
profundidad, el contexto y transfondo; la ca-
pacidad de razonamiento logico-critico con
la cadena de pensamientos reflexivos, cons-
cientes y voluntarios que responden a un pro-
blema; capacidad para evaluar el grado de
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confiabilidad de fuentes o discursos; capa-
cidad de inferir e identificar datos relevantes
para sacar conclusiones; capacidad para ex-
plicar materializando el razonamiento de for-
ma clara, concisa, reflexiva y coherente y, por
ultimo, la capacidad metacognitiva, la capaci-
dad de autoevaluarse y autocorregirse.

Con estas caracteristicas y habilidades una
persona se puede defender de la posverdad
y las fake news que existen en la actualidad,
donde existe un control de la narrativa a tra-
ves de la manipulacion del pathos vy el logos.
Ademas, de ser una importante habilidad en
la empleabilidad, pues el pensamiento criti-
CO es una cualidad que aun es complicado de
automatizar. Y un ejemplo fue el resultado de
la encuesta Oxygen que realizd Google, don-
de concluyo que las personas mas influyen-
tes y los jefes de equipo no tiene tanto que
ver con la capacidad de desarrollar una labor
tecnica sino mas con la motivacion, el lidera-
zgo, el enfoque hacia los resultados, buenos
comunicadores, pensadores criticos y que
poseen las habilidades técnicas para dirigir
equipos hacia las decisiones tomadas.

En el emprendimiento, el pensamiento cri-
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o, il Soth st the bottom of the pyramid, But, an the informal network

chagram shows, many people seek jouh out for advice, maling him mory central to
the network than Luban. and thus heghly mfluent.al

overnments never learn. Only

-ople learn.

Milton Friedman - / ,

tico sirve para generar la vision y eso ayuda
al cliente, al modelo de negocio y a la com-
pania. Desde desarrollar nuevas experiencias
y soluciones hasta nuevas estructuras vy je-
rarquias dentro de la compania para aumen-
tar la eficiencia. Y de igual manera sirve para
el emprendedor como para el intraempren-
dedor, agquella persona que trabaja para una
empresa pero que se implica y busca parti-
cipar activamente de ella y que son perfiles
muy demandados en la actualidad.

Por ultimo, Luis hablo de los perfiles deman-

dados frente a mentalidades demandadas,

del machine learning y como hay que tenerlo

presente y de que hay dudar. Como decia Or-

tega y Gasset "siempre que ensenes, ensena
la vez a dudar de lo que ensenas’

Q 27as1stentes
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Como hablar en
publico

M2 Luisa Lucas fue la encargada de impartir
el miércoles, 16 de noviembre el taller "“Como
hablar en Publico’. El primer punto en el que
se incidio fue el como crear contenido inte-
resante. Y para ello dio un eslogan que dice
‘nunca jamas en la vida saldré de casa sin un
titular’. Y es que para hacer un buen titular, en
cualquier comunicacion, lo primero es contar
el beneficio, porque las caracteristicas vy atri-
butos no le interesa al publico en general. Hay
que buscar buenos titulares que resuman vy
vayan al objetivo de la informacion, entregan-
do rapidamente al publico lo que esta bus-
cando, no lo que busca el comunicador. Y
es que, para que te entiendan, la escuchen
y te recuerden hay que usar la técnica de los
mensajes clave. Una buena forma de hacer-
lo es a traves de la técnica del sandwich, en
el que se pone el primer titular, se desarrolla
el mensaje, se pone el segundo titular, se de-
sarrolla, se coloca el tercer titular, se desar-
rolla y se repite cerrando con el primer titular.
Con esta estructura se puede crear un discur-
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so eficiente, rapido y memorable. Para conse-
guirlo, es necesario detectar las ideas clave y
ordenarlas.

Tambiéen se puede comenzar con un inicio
que tenga una conexion emocional para rea-
lizar después una llamada de atencion como
lanzar una pregunta al publico, dar un dato
sorprendente o contar una historia, pero evitar
hablar de uno mismo al principio y decir algo
interesante en lugar de ello. Es decir, la intro-
duccion debe ir al grano, centrado en el be-
neficio, sin divagaciones y decirlo con pasion.
Si se carece de pasion, No es un buen inicio al
igual que el cierre, que debe ser un gran titu-
lar porque es lo que van a retener mas tiem-
PO. Se aboga por ser emocional: conectar con
el publico con el inicio, usar el método AIDA
e ilustrarlo con una diapositiva algo diferente,
original. ELl método AIDA corresponden a las
siglas de Atencion, Interes, Deseo y Accion.

Teniendo en cuenta todos estos elementos
y atributos, se hace necesario crear picos de
atencion utilizando datos y ejemplos o pre-
guntando a la audiencia con preguntas abier-
tas, dirigidas, cerradas o retoricas. O contando
una historia con la que se puedan sentir iden-
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# Por ultimo, finalizd con el titular, con los asis-
» tentes convencidos de que "nunca saldran de
casa sin un titular”

tificados. Y para ello se puede utilizar el story-
telling donde existen multiples formas de
contar historias en funcion del tipo de narrati- \
va a contar. Un storytelling se puede enfocar RS S—

como un pitch, en el que el héroe es el clien- T

te, donde hay un probLemala gue es el malo,. La 3 34aSlStenteS
empresa, producto o servicio hace de guia o

solucion que permite al heroe ganary explica __
el plan empresarial. L

LD %

Otros aspectos para tener en cuenta son los

elementos de la comunicacion no verbal vy = R
paraverbal. Sonreir, la expresion corporal, el

volumen y tono de la voz, evitar el sonique- | El efecto

te y las muletillas, etc. Aparte se encuentran COthail Pa rty

caracteristicas especificas a tener en cuenta
en las videoconferencias, que se ha conver-
tido en una herramienta habitual en nuestro
dia a dia. Elementos como la vestimenta, las
poses, los fondos o la iluminacion son tan im-
portantes como los titulares a decir. Y sobre
los PowerPoint, desarrollar una idea por dia-
positiva, con una letra de tamano minimo de
30, siendo consciente de que uno es el pro-
tagonista y no el PowerPoint y que menos, es
mas. Para el desarrollo de estos, se recomen-
daron varias plataformas de recursos.
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Innovacion Social

El lunes, 21 de noviembre, continuo el pro-
grama de Creatividad Emprendedora con el
taller de Innovacion Social que fue impartido
por Juan Gadeo. Al inicio, Juan expuso cual
fue la situacion global tras la Guerra Fria. El
mundo quedo en un estado VUCA, que cor-
responden a las siglas en ingles de Volatil, In-
cierto, Complejo y Ambiguo. Sin embargo, la
pandemia de la COVID paso a un mundo cao-
tico con un escenario BANI, que responde a
Fragil, Ansiedad, No lineal e Incomprensib-
le. En este contexto, los retos que existen han
de buscar el equilibrio entre Competitividad,
Sostenibilidad y Cohesion Social.

Para conseguirlo, es imprescindible innovar,
que es la capacidad de transformar aportan-
do valor. El acontecimiento mas innovador de
los ultimos 100 anos, segun Juan Gadeo, es
la llegada de los ordenadores, smartphonesy
la conectividad a la red que dispone la socie-
dad. Innovar en tecnologia es facil de enten-
der puesto que se relaciona con productos y
servicios concretos, principalmente tangibles
o0 medibles cuantitativamente. Sin embargo,
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en la innovacion social, es mas complejo. La
INnovacion social es aquella que esta orienta-
da a solventar un problema social o a mejo-
rar la calidad de vida de un grupo o sociedad.
Ello supone un cambio social y cultural y se
considera la mas importante de las innovacio-
nes pues es el soporte para otro tipo de inno-
vaciones.

La innovacion social puede ser definida como
el desarrollo e implementacion de nuevas
ideas (sean productos, servicios y/0 mode-
los) para satisfacer las necesidades sociales,
crear nuevas relaciones sociales y ofrecer
mejores resultados. Sirve de respuesta a las
demandas sociales que afectan al proceso
de interaccion social, dirigiendose a mejorar
el bienestar humano. Es tanto el proceso, el
como y el pro qué de los objetivos sociales y
de la sociedad que se desea alcanzar.

Despues presento elmodelo deldiseno de es-
trategias de innovacion social. El primer pun-
to es la motivacion, que consiste en hacer un
diagnostico de os elementos a mejorar. EL si-
guiente punto es la propuesta, que conlleva a
un pensamiento complejo puesto que la pro-
puesta debe encajar en distintos ecosistemas
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como el del conocimiento, de los negocios o
los tecnologicos. El tercer punto es el prototi-
pado donde, a traves de acuerdos se pueden
realizar pruebas piloto donde se extraen da-
tos para iterar e implementar. A continuacion,
se trabaja el punto de la sostenibilidad: quien
O que va a permitir que la solucion sea soste-

Asi pues, el éxito de la innovacion depende de
la creacion de muchos contextos especificos,
altos niveles de cooperacion, la capacidad de
crear mecanismos de consenso social, adop-
tando buenas practicas, con buenos sistemas
de gobernanza locales vy la interconexion de
todas esas variables.

Unjyersidad F:
MODELO INNOVACION SOCIAL

PROFUESTA . CAMBID
. 5 ¥ BITERCD

nible en el tiempo. Si este punto se desarrolla
adecuadamente, puede llegar a escalar vy, fi-
nalmente, a traves de la cultura del cambio,

Por ultimo se comento el como la implanta-
cion de la Responsabilidad Social Corporativo

acceder al ultimo punto que es el cambio sis- @ $ a generado las Empresas Socialmente Res-
MOTIVACION ’ L ;

témico: la modificacion de los paradigmas, la PrOTOTIADO(Q) e - I/ ponsables, que son aquellas que integran va-

adecuacion de recursos, infraestructuras, le- o) o ' lores de sostenibilidad, vision a largo plazo,

gislaciones, etc. Que conlleve al asentamien- @ diversidad y dialogo con integridad y respon-

to de dicha innovacion. - A sabilidad. que sea incorruptible e imposible

de falsear. Esta tecnologia permite descen-
tralizar la informacion financiera de modo que
se convierte en una via de democratizacion

Tras desarrollar el esquema, se mostro que el
estimulo de la innovacion es la base de la Es-
trategia Europa 2020. Entre los fundamentos \
de la innovacion social se encuentra la parti- N NI Gsmmanat

YUNEMp oy mERY T =

5 0o 5 G g D S Al F. - o
cipacion de la sociedad vy, para ello, es nece- Hnﬁé’f_%‘%ﬂ_}e.sﬁ Despues de todos estos gjemplos y tenden-
N OVERT a 4

de la economia en la sociedad.

sario generar conflanza, estar cerca y mostrar
eficiencia. Ello permitira el compromiso vy el
empoderamiento de la sociedad ya que el

cias, Luis Moreno dejo un turno de debate,
preguntas y respuestas en el que los asisten-
tes pudieron plantear sus inquietudes y du-

reto es que la gente se comprometa con el
cambio. Porque la sociedad puede descubrir
y generar las soluciones a los problemas.

das.
G 2 l asistentes
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o s, Por tanto, si se entiende emprender como

CompetellCiaS /-?—-’\\‘“ ; una competencia, ésta seria la capacidad de
personales pal‘a el d , f .~I--_-~\_ actuacion frente a las oportunidades e ideas,

o o l w WA transformandolas en valor para otros a nivel fi-
emprendlmlento | e ’, / nanciero, cultural o social y es aplicable a to-
&‘\' y/ das las esferas de la vida. Pero son muchas las

El 23 de noviembre comenzo el ultimo taller N ' habilidades que debe tener una persona em-
del itinerario de Estrategia y Liderazgo Em- "‘““——-’_ prendedora:; creatividad, dinamismo, proacti-
prendedor. El taller que ha tenido por titulo Creatividad vidad, inteligencia emocional.. Mas aparte las
‘Competencias personales para el emprendi- |nnova cién competencias profesionales para poder eje-

miento” fue impartido por Carmen Garrido, la - ") imiento cutar las ideas innovadoras. Para ello es nece-

cual, comenzo preguntando a los asistentes
sobre sus respectivas preferencias: si querian
trabajar por cuenta propia o por cuenta ajena.

Y es que, tanto para aquellos que quieren
emprender, como los que quieren trabajar
por cuenta ajena, hay habilidades particular-
mente utiles como o son la creatividad, la
Innovacion y las habilidades blandas. La crea-
tividad consiste en descubrir maneras nuevas
de desarrollar una idea, resolver un problema
0 enfocar una situacion, mientras que la inno-
vacion es cuando se aplica dichos enfoques
creativos. El emprendimiento se podria defi-
nir como la transformacion de esa idea inno-
vadora a un proyecto empresarial.
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sario la complementariedad o la cocreacion. A
traves del autoconocimiento se pueden abor-
dar estrategias con las que complementar el
perfil propio.

Asi se paso a definir los tipos de emprende-
dores segun factores internos o externos, tal
y como clasifica el EntreComp -el Marco Eu-
ropeo de Competencias de Emprendimien-
to- y estableciendo distintos niveles segun el
crecimiento y desarrollo de la persona. Algu-
nos de estos items es la capacidad de iden-
tificar oportunidades, la evaluacion de ideas,
la vision, el autoconocimiento, autoconfianza,
motivacion y perseverancia, la educacion fi-
nanciera y economica, la toma de iniciativa, la
planificacion y la gestion, el manejo de la in-
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He fallado mas de 9000 tiros en mi carrera.
He perdido casi 300 juegos.

26 veces han confiado en mi

para tomar el tiro que ganaba

el juego y lo he fallado.

He fracasado una y ofra vez
en mi vida y eso es
por lo que tengo éxito.
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Prototipado:
Ideacion

Ellunes, 28 de noviembre, comenzo la prime-
ra parte del ultimo taller de Creatividad Em-
prendedora que trata sobre el prototipado.
Esta primera parte trabaja la parte mas teo-
rica, la relacionada con la ideacion y corrio a
cargo de Juan Martinez. Este taller se realizo
de forma semipresencial, permitiendo la co-
nexion en remoto a los participantes fuera de
Espana y siendo presencial para los partici-
pantes locales.

Lo primero que se comento es el objetivo de
prototipar: incrementar las posibilidades de
exito y reducir las posibilidades de fracaso.
Por tanto, se han de entender las claves en la
creacion de nuevos modelos de negocio. Y es
que existen numerosos productos o servicios
que han fracasado porque nadie los quierey,
por tanto, fallan en la consecucion de clien-
tes, no en la produccion.

Y es que este enfoque orientado hacia el er-
ror es la base del Lean Startup. Haciendo
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una pasada muy superficial, se ha comenta-
do que consiste en definir prototipos para di-
senar y gjecutar experimento con el objetivo
de tomar muestras y mediciones para anali-
zar. Todo ello para aprender vy, con ello, iterar
O pivotar para seguir construyendo el mode-
lo de negocio.

A partir de aqui comenzo a definiry diferenciar
un prototipo de un Producto Minimo Viable
(MVP en sus siglas en inglés). El prototipo es
un objeto con el que se representa una idea
y se puede ensenar para comprenderlo. Un
MVP es un prototipo que se puede ensenar
para poder realizar las mediciones y recoger
la informacion necesaria para seguir desar-
rollando el producto.

LLa produccion de prototipo y de un MVP debe
estar enfocado a ser barato y rapido para po-
der probarlo con un usuario con el cual con-
seguir informacion sobre las caracteristicas
del producto o servicio. Y para ello se puede
valer de cualquier cosa, una maqueta de car-
ton, plastico, un storyboard, una web, un mo-
ckup, un anuncio, etc.

Tras una exposicion de numerosos prototi-

CULTURA EMPRENDEDORA E INNOVADORA

96



@ CULTURA EMPRENDEDORA E INNOVADORA

pos evaluados grupalmente se mostro como
prototipar rapido y barato una app a traves
de papel y lapiz. Logicamente, los prototipos
se pueden seguir desarrollando para hacer-
los mas “definitivos” y asi poder recoger unas
impresiones mas fidedignas por parte de los
usuarios a traves del testeo.

Testear consiste en confrontar el prototipo
con el cliente para aprender. Y hay que tener
especial cuidado de no perder el foco: el ob-
Jetivo es aprender y validar o invalidar las hi-
potesis, no conseguir que se cumplan. Hay
que ser precavidos con el sesgo de informa-
ciony, con la informacion, poder iterar: refinar
el proceso a partir de la informacion obtenida.

Una herramienta con la que se pueden vali-
dar hipotesis de determinados servicios es el
mapa de experiencia donde, en un diagra-
ma, se van estableciendo los puntos de en-
cuentro del cliente con el itinerario que tiene
que realizary, de ese modo, ver que aspectos
se deben seguir mejorando y cuales hay que
potenciar a traves de reducir, eliminar, ana-
dir o aumentar. Otra herramienta muy practica
para prototipar es el storyboard, a traves de
historias se va expresando las acciones de los
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PRODUCTO MINIMO
VIABLE

MiNIMO VIABLE “VENDIBLE"

clientes. Siguiendo con herramientas prac-
ticas, se mostraron herramientas para crear
paginas webs rapidas donde conseguir infor-
macion de los usuarios a traves de formula-
rios o pruebas de humo (procesos de compra
que no finalizan) con el que se ve el interes de
los clientes.

Por ultimo, se explico que es el funnel de ven-
tas, el canal por el cual se van introduciendo
a los potenciales clientes desde que se esta-
blece el primer contacto hasta que finalizan
la compra. Analizar este embudo permite ver
cuantos clientes potenciales se pierden por el
camino durante el proceso de adquisicion y fi-
delizacion del cliente.

La parte tecdrica finalizd con la exposicion de
varias ideas, con el objetivo de tener algo en
lo que trabajar en la sesion practica del dia si-
guiente: Dirty prototyping.

Q 1 l asistentes
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Prototipado: Dirty
Prototyping

La ultima sesion de la edicion 2022 de Cultura
Emprendedora e Innovadora cerro con la se-
gunda parte del taller de Prototipado. En esta
ocasion, Juan Gadeo fue el ponente del taller
que se impartio el martes, 29 de noviembre y
se centro en el Dirty Prototyping. Este taller se
realizo de forma presencial en la Sala de Em-
prendimiento del Edificio ELDI 'y no tuvo posi-
bilidad de hacerse online, ya que se trato de
un taller totalmente practico y donde no pue-
de encajar el formato online.

Primero comenzo el taller repasando un poco
lo expuesto en el dia anterior con Juan Mar-
tinez, sobre la importancia de prototipar de
forma rapida y barata. Tras realizar un breve
resumen y poner algunos ejemplos de actua-
ciones profesionales de su carrera, se proce-
dio a las dinamicas practicas. En primer lugar,
se consulto que participantes tenian ideas de
negocioy se pidido que se expusieran en publi-
co. Estas consistian en una lampara que emi-
tiese luz solar (0 equivalente), otro consistia
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en un sistema de alarma via wifi y, por ultimo,
una caja regalo original de articulos eroticos.
Tras presentar las ideas se formaron parejas
y, para salir de la zona de confort, se pasa-
ron las ideas a otro equipo, de modo que es-
taban obligados a trabajar sobre una idea que
no fuesen propias.

En segundo lugar, se presentaron distintos
materiales con los que construir un prototi-
PO en sucio. Entre estos materiales habia una
gran cantidad de material de papeleria como
carton, papel, lapices, rotuladores, cuchillas,
pegamentos, cinta, cartulinas, etc. Junto a
otros materiales mas enfocados a las manua-
lidades como plastilina o Legos, con el que
podrian construir productos o narrar historias.
Durante una primera fase trabajaron en desar-
rollar la parte divergente y creativa, aportando
sus ideas a las ideas de los proyectos que les
habian caido, intentando ponerse en la piel
del usuario y cliente cual era el objetivo vy la
solucion para resolver. Luego, pararon unos
minutos y cada grupo podia preguntar acerca
de especificaciones que tenia en mente los
creadores de las ideas, de modo que podian
recibir feedback de los emprendedores ori-
ginales y ver cuales eran las visiones y como
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sus ideas aportaban nuevos puntos de vista,
conceptos 0 mejoras inicialmente no pensa-
das. Por ultimo, se dejo un poco mas de tiem-
PO para que pudiesen incorporar esas nuevas
ideas a los prototipos y tener un objeto con el
cual presentar una idea y que la gente pueda
comprenderla.

Y, precisamente, la ultima parte de la sesion
consistio en salir a la calle a presentar los pro-
totipos ante la gente y recibir sus impresio-
nes. En muy poco tiempo se encontraron dos
personas que amablemente estuvieron es-
cuchando las exposiciones de los participan-
tes y se orientaron brevemente las entrevistas
para poder recabar informacion sobre el inte-
res, las mejoras que propondrian, como les
llamaria mas la atencion y el precio que esta-
ban dispuestos a pagar por los productos.

Con todo esto, los participantes vieron lo facil
que es conseguir informacion rapida y a poco
coste, de modo que pueden plantear hipote-
sis y validarlas rapido con el objetivo de au-
mentar las posibilidades de éxito y reducir las
posibilidades de fracaso.
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Cada una de las acciones se ha procurado publicitar para aumentar la
difusion y el impacto de las acciones realizadas dentro del marco del
Convenio INFO-UPCT. Se ha realizado una importante labor respecto a
la difusion en Redes Sociales, donde se ha promocionado casi la totali-
dad de las acciones haciendo referencia y mencion al convenio.

Ademas, también se ha hecho hincapié en el uso del portal EMOFCA de
la UPCT, asi como del portal de noticias de la UPCT para la difusion de
las acciones realizadas, incluyendo siempre la mencién al convenio IN-
FO-UPCT para el Fomento del Emprendimiento.

Al tratarse de un numero muy elevado de publicaciones y que se re-
plica en las diferentes Redes Sociales presentes (Twitter, Linkedin, Fa-
cebook e Instagram), junto a los diferentes portales de noticias (UPCT
y EMFOCA) solo se va a mostrar piezas graficas, sin los textos acom-
panantes o las etiquetas a las distintas entidades ya que las publicacio-
nes estan accesibles y en abierto.

Para completar las acciones de comunicacion, se encargaron unas ta-
zas promocionales que tienen imprimidos a las entidades implicadas
en los distintos programas.
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MURCIA OPEN FUTURE
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Se adjunta en un documento aparte como anexo las actas de las sesio-
nes de asesoria realizadas por los mentores del programa Murcia Open
Future.

El motivo, al igual que en anos anteriores, se debe a cuestiones de con-
fidencialidad de negocios y proyectos, por lo que se encuentran cus-
todiadas por el personal autorizado del equipo del Hub Carthago de

Murcia Open Future.

A continuacion, se muestran los indicadores relativos a dichas sesiones:
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