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Resumen

Esta tesis conforma un manual para facilitar a sus lectores la identificacion de ideas
de negocios en dispositivos médicos, y asi aumentar el porcentaje de éxito en el

desarrollo de un negocio o emprendimiento en el campo de los dispositivos médicos.

Se parte de la premisa de que muchos de los desarrollos universitarios se quedan en
una etapa tedrica o experimental (informes, tesis, proyectos de clase, etc.).

Se retoma desde conceptos basicos e importantes para el uso y comprension en el
ambito de negocios, en el marco teorico, se abordaran los conceptos como;
innovacion, emprendimiento, idea de negocio, etc. Cuyos términos se utilizan de
manera iterativa a lo largo del manual, y junto con la introduccion se vera el panorama

del desarrollo de tecnologia, en particular de dispositivos médicos.

Este manual se enfoca a que las ideas de negocio deben de partir de las necesidades
y problemas de los usuarios, y no de los desarrollos o proyectos que ya existen y
deben de ser colocados o adecuados a algun entorno, pero con la realidad de que
muchos usuarios no encuentran la solucién que ellos buscaban, o realmente
necesitaban, se desarrolla un Brainstorming (lluvia de idea) cuya herramienta ayuda
al flujo de ideas dentro de un equipo, donde se comparte y platica diferentes puntos
de vista. Posteriormente, el segundo producto en esta etapa es el storyboard, cuya
finalidad es presentarlos por medio de graficos y textos el contexto del problema al
cual se quiere abordar.

Se podra comprender y teorizar dentro de tu desarrollo quienes seran los usuarios y
compradores, y cudl es el problema al que quieres realmente abordar. Dicho proceso
es iterativo y cuenta con etapas de pivote que te ayudaran a ajustar estas hipotesis.
Se aborda quienes son los stakeholders (primeros interesados) en el proyecto, ya
sean como futuros colaboradores o interesados en adquirir el desarrollo puesto que

se les va a solventar un problema.

También se aborda la entrevista y el cuestionario, asi como el analisis de los

resultados, producto de la realizacion de estas dos herramientas. Se presenta
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brevemente de cémo se constituye un buen cuestionario, se cita fuentes ya
constituidas de las caracteristicas de cuestionarios efectivos, que posterior mente
puede ser llevado a una entrevista, y dentro de la elaboracién de entrevistas su
correcta técnica de abordaje al usuario objetivo, para que asi ellos muestren interés

y evitar un sesgo en las respuestas, influenciados por el entrevistador.

Después el mapa de empatia ayuda a describir y presentar de manera concreta y
visual el perfil del cliente al cual se quiere llegar. Con las herramientas y productos
de los capitulos anteriores, se llevan al mapa donde justamente lo que prioriza es el
empatizar y realmente comprender al cliente. Luego el lienzo de la propuesta de valor
es un esquema que alinea las necesidades de los usuarios con las caracteristicas del
producto que se desea desarrollar. Quien es el cliente y cual es su problema contra

la propuesta de solucion.

Al estar en una etapa temprana de un desarrollo de negocio, es posible que los
recursos tanto econdmicos como materiales sean limitados, es por ello que aqui se
describe un Minimo Producto Viable, el cual es un prototipo delo mas basico, pero
muy poderoso, ya que ayudara a los clientes a validar, en una fase muy temprana e
ideal si ese producto soluciona su problema. Se describe cual es su estructura, se
explica que no necesariamente sera algo fisico, ya que puede ser ajustado a cada

entorno de solucion (informético, de rehabilitacion, un aparato, etc.).

Con los productos de los pasados capitulos, seran utilizados para complementar
algunas herramientas ya existentes que te ayudaran a plasmar el modelo de negocio
para la idea del producto o servicio que esta en proceso de desarrollo, Con ayuda de
Business Model Canvas y algunas preguntas del libro “Genere su Idea de Negocio”

se podréa tener de manera muy visible los aspectos principales de un desarrollo.
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Capitulo 1

Introduccion

La tecnologia con la que actualmente cuenta el sector salud ha presentado un gran
e intenso avance en los ultimos 50 afios y cumple el objetivo de generar mejores
diagndsticos y la creacion de mejores tratamientos a afecciones médicas, todo esto
gracias al fortalecimiento de la industria de dispositivos médicos cada vez mas
abundantes, diferentes entre si y ampliamente utilizados en los diferentes niveles de

atencion a la salud.

De acuerdo con datos del 2010 de la Organizacion de Desarrollo Econémico 2010 en
México, se invierte 8 veces menos en investigacion y desarrollo, se tiene una plantilla
de investigacion 9 veces menor y su aplicacion a la creaciébn de patentes de
propiedad intelectual es 20 veces menor acorde a la media de otros paises miembros,
gue impacta directamente en los desarrollos de ciencia, tecnologia e innovacion.

(Organizacion de Desarrollo Economico, 2010)

Segun la AMID y la ProMéxico, el sector de dispositivos médicos en México generd
mas de 15,220 millones de dolares y 130,00 empleos en el afio de 2014, que
representa el 0.3% del PIB total nacional y el 1.5% del PIB manufacturero. (AMID,
2019) Lo anterior contrastandolo con los datos que del afio 2010 México, era el pais
miembro que menos habia invertido en Ciencia y Tecnologia. (Universidad de
Guadalajara., 2010)

Segun datos de la firma de servicios de auditoria KPMG Internacional, la industria de
dispositivos médicos a nivel mundial tiene una estimacion de crecimiento anual de
mas del 5%, se tiene posibles ingresos cercanos a los 800 mil millones de ddlares
para el afilo 2030 mismos que se pueden apreciar en la figura 1. (KPMG International
Cooperative, 2018)
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Figura 1 Prondstico de ventas internacionales de dispositivos médicos al 2030.

De acuerdo con datos de la Comisiébn Econ6mica para América Latina, en el afio
2018 Meéxico ocupaba el séptimo lugar a nivel mundial entre los mayores

exportadores de dispositivos médicos. (CEPAL, 2018)

Son diferentes los problemas que rodean al correcto uso de los dispositivos médicos
desde, por ejemplo, que un solo dispositivo medico puede estan inmerso en
diferentes entornos (uso doméstico, centros de atenciones sanitarias, etc.) o bien
cuando funciona en diferentes contextos de uso (prevencion, diagnostico, terapéutico
o de ayuda funcional) lo cual hace que los fabricantes tengan que contemplar mas
factores al momento de disefarlos. Por otro lado, los consumidores quienes
adquieren un dispositivo que en principio cuenta con mayores funciones, pero son
inadecuadas para el fin que fue creado, se tiene asi, una mala gestion del dispositivo

médico. (World Health organization, 2010)

Otra situacion que se presenta en el uso adecuado de los dispositivos médicos es la
falta de capacitacion al usuario, por ejemplo, una grda para pacientes la cual, aunque
en principio tiene un funcionamiento sencillo, el usuario que hace uso de ella requerira
de conocimientos tedricos y practicos que se podran obtener a través de la
educacioén, capacitacion y formacion de experiencia. (Organizaciébn Panamericana de
la Salud (OPS), 2020)
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Con la discrepancia de las necesidades médicas de las economias de primer mundo
a comparacion con las que estan en vias de desarrollo, incrementa la brecha de los
requerimientos y oportunidades de los usuarios acorde a sus contextos de vida diaria,
abre una gran oportunidad a la generacion de desarrollos médicos, da lugar a la
importancia del conocimiento de las necesidades puntuales de las personas,
contrastandolo con la deficiencia del entendimiento del entorno ante la importacion

de tecnologias ya desarrolladas en otros paises.

Fue desde la Asamblea Mundial de Salud, celebrada en mayo del 2007, que se
empez0 a externar la preocupacion del gasto excesivo de recursos econdmicos en
inversiones inadecuadas de tecnologias sanitarias, en los desarrollos de dispositivos
médicos que no resuelven probleméaticas prioritarias, son incompatibles con la
infraestructura que existente, son utilizados de forma irracional e incorrecta o
simplemente no funcionan acorde a lo que se desarroll6. (ORGANIZACION
MUNDIAL DE LA SALUD, 2007) Como resultado de esta asamblea surgio la
resolucion WHAG0.29 donde se reconoce que “Se debe velar por el uso eficaz de los
recursos mediante procesos adecuados de planificacion, evaluacion, adquisicion y

gestion”.

Posteriormente la OMS, con apoyo del Ministerio de Salud, Bienestar y Deportes de
los Paises Bajos creé el Proyecto sobre Dispositivos Médicos Prioritarios (DMP) en
el cual tenia dentro de sus fundamentos que “Hay numerosos dispositivos médicos
disponibles, pero no son los idéneos”. (ORGANIZACION MUNDIAL DE LA SALUD,
2007).

Acorde con datos del Programa de Estimulos a la Innovaciéon del CONACYT, que
tiene como objetivo el ‘incentivar a través de fondos complementarios, a nivel
nacional, la inversion de las empresas en actividades y proyectos relacionados con
la investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacién a través del otorgamiento de
estimulos” del afo 2009 al 2018, de entre mas de treinta areas diferentes, dentro del
rubro de salud hubo mas de 300 aplicaciones a desarrollos que fueron apoyados por

dicho programa, que tuvieron una tendencia creciente de desarrollos conforme el
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programa iba en desarrollo, dicha tendencia se puede apreciar en la figura 2.
(Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia ( CONACYT), 2022).

Numero de proyectos en el rubro de salud

45
40
35
30
25

20

15

Proyectos del PEI

10

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Ano

Figura 2 Proyectos apoyados en el PEl. Fuente: Elaboracion propia con datos del Programa de Estimulos a la Innovacion.
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1.1 Planteamiento del problema

Los dispositivos médicos que actualmente son importados y por ende desarrollados
en el extranjero no resuelven del todo las necesidades de la poblacibn mexicana,
debido a que no consideran las necesidades especificas de los usuarios 0 no
responden a las demandas de los consumidores. Por lo que se requiere de un manual
practico que ayude a la identificacion de las necesidades de los usuarios y asi impulse

la generacion ideas de negocio para el desarrollo de dispositivos médicos

Se busca el disminuir la problematica que enfrentan los integrantes del ambito
universitario; alumnos, académico e investigadores, que al realizar sus
investigaciones y eventuales invenciones en el &rea de dispositivos médicos puedan
encontrar una guia para identificar que cuenta con una idea de negocio e iniciar el

camino del emprendimiento.

1.2. Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Desarrollar un manual para la identificacién de ideas de negocio, en particular en el
ambito médico, que permita identificar una necesidad desde el enfoque del cliente,

para asi proponer una solucion que tenga una mayor aceptacion comercial.

1.2.2  Objetivos especificos

e Desarrollar una herramienta para identificar necesidades de los usuarios que

involucren el uso de dispositivos médicos.

e Analizar y proponer un prototipo de solucibn acorde a las necesidades

identificadas de los usuarios que involucren el uso de dispositivos médicos.
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e Presentar la propuesta de solucion como una idea de negocio factible de ser

comercializada en el &rea de dispositivos médicos.

e Desarrollar una guia que oriente en el proceso de identificacion de ideas de

negocio y su posterior estructuracion como idea de negocio.

1.2.3 Alcances

La propuesta de manual tiene un enfoque académico, que puede y debe ser

complementado con aspectos de emprendimiento para su aplicacién en el mercado.

El alcance sera hasta la identificacion de ideas de negocio para dispositivos médicos,

no se incluye las etapas de puesta en marcha en el mercado.
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Capitulo 2

Marco Teorico

A lo largo del presente manual se implementara diferentes términos que tienen gran
importancia técnica en el marco tedrico, los cuales se describen a continuacion. Es

por ello por lo que a continuacion se describen cada uno de ellos.

e Emprendimiento

Acorde con Alik Yetisen comprender el proceso de disefiar, crear y administrar un
nuevo negocio. Se puede comenzar como una pequefia productora, que ofrezca

algun servicio o bien una empresa emergente. (Ali K. Yetisen, 2015)

La definicion de la palabra emprendimiento en el diccionario de Negocios, se define
como: “la capacidad y la voluntad de desarrollar, organizar y gestionar una empresa
de negocio, junto con cualquiera de sus riesgos en el fin de hacer una ganancia. El
ejemplo mas obvio de emprendimiento es el inicio de nuevos negocios.”

(BusinessDictionary, 2016)

Con esto, se aprecia que el emprendimiento es una opcién diferente en cuanto a la
generacion de bienes econémicos se refiere. Parte también del emprendimiento, es
haber tenido una idea nueva y poderla llevar a una forma de comercializacién. Es
caracteristica del emprendimiento el ver oportunidades, evaluar si tienen oportunidad
de desarrollo para negocio y si esto es cierto, explotarlas para obtener un bien

econdémico. (Scott, 2000)

En funcién de que un emprendedor absorbe todos los riesgos y problemas; diferentes
gobiernos y organizaciones apoyan a estos al momento de empezar los negocios,
brindan algunos incentivos como préstamos a fondos perdidos, no pagar impuestos

en el primer afio de ejercicio, entre otros, para asi apoyar a ellos y a la economia.
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Acorde con el Instituto Nacional de Estadisticas y Geografia (INEGI) en la Encuesta
Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas, las micro, pequefias y medianas empresas se enfrentan a diferentes
problemas durante sus primeros afios de actividad y como prueba de ello se presenta
la siguiente figura 3. (INEGI -Instituto Nacional de Estadisticas y Geografia., 2016)

Porcentaje
0.0 20.0 40.0 60.0 80.0 100.0

Micro 13.7 20.7 _

Pequefia

B No tenia colateral, garantia o aval B No tenia historial crediticio
No pudo comprobar ingresos B Tenia mucha deuda
W Tenia mal historial crediticio Otras razones

BNo dijeron la causa

Figura 3 Distribucion del nimero de empresas segun la razon principal por la que no les otorgaron financiamiento, por
tamaio de empresa.

Por otro lado, el emprender resulta una manera diferente de trabajar, en comparacién
a la mayoria de los trabajos de oficina, ya que es posible que como administrador de
la empresa se tengan horarios flexibles, participacion de familiares y compafieros del

colegio, por nombrar algunos.

Acorde con la Fundacién Sociedad y Empresas Responsables (SERES) un
emprendedor debe contar con ciertas caracteristicas que le ayudaran al momento de

realizar su actividad, entre las cuales se encuentran:

1. “Destruccion creativa: actitud para generar productos o servicios innovadores
gue destruyen los que estaban previamente en el mercado.
2. Creacion de valor: el emprendedor traspasa recursos econdémicos de un area

de baja productividad a una de alta productividad y mayor rendimiento.
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3. Identificacion de oportunidades: el un emprendedor no genera cambio, Sino
gue es capaz de explotar las oportunidades que el cambio brinda.

4. Ingenio: los emprendedores son capaces nho solo de aprovechar
oportunidades, sino también de afrontar los retos que comporta la falta de
recursos para llevarlas a cabo.

5. Capacitacion: el emprendedor necesita conocimientos técnicos para llevar a
cabo la idea de empresa.

6. Marco regulatorio: se mueve en un marco de leyes que pueden o no facilitar
el proceso para pasar de las ideas a la practica de la creacion empresarial.

7. Financiacién: es necesario un sistema que le financie para poner en marcha
su actividad y garantice su negocio.” (SERES Fundacién sociedad y empresa

responsable, 2020)

Innovacion

Como referencia el Manual de Oslo “Guia para la recogida e interpretacion de datos
sobre innovacion el cual define Innovacién como “La introduccién de un nuevo, o
significativamente mejorado, producto (bien o servicio) de un proceso, de un nuevo
método de comercializacién o de un nuevo método, en las practicas internas de la
empresa, la organizacién del lugar de trabajo o las relaciones exteriores”. " (OCDE Y
Eurostat, 2005) Y a las actividades innovadoras como “todas las operaciones
cientificas, tecnolOgicas, organizativas, financieras y comerciales que conducen
efectivamente, o tienen por objeto conducir, a la introduccion de innovaciones”.

Es por lo anterior, que se entiende que existen diferentes tipos de innovaciones, entre
las cuales se encuentra la innovaciéon de producto, la cual hace referencia a la
introduccién de un bien o servicio que antes no existia o bien se presenta con ciertas
mejoras a lo que ya existia, innovacién de procesos, la cual se enfoca, de igual
manera, en la mejora o creacion de procesos de distribucidon o produccion, entre

otras.
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e Idea de negocio

Una idea de negocio es “una descripcion corta y precisa de lo que sera un negocio.
Para ello es necesario tener una idea clara sobre lo que se desea llevar a cabo.”
(Valverde, 2009)

Para ello es necesario partir de ciertas preguntas las cuales daran como sustento al
negocio en el cual se planea adentrar.

v' ¢ Qué producto o servicio vendera el negocio?

v' ¢ A quién vendera el negocio?

v' ¢ Coémo vendera el negocio?

v' ¢ Qué necesidades de los consumidores atacara el negocio?

v' Entre otras.

La autora Ana Trenza sefala que una idea de negocios para que sea rentable debe
de cumplir con ciertos requisitos que a continuacion se sefialan:

1. Solucionar un problema no resuelto

2. Ser rentable

3. Tener conocimiento de gestibn empresarial

4. Tener una idea innovadora. (Trenza, 2020)

e Manual

Se define la palabra manual como “Instrumento fisico o digital que explica de manera
ordenada, sistematica y concreta las instrucciones o requerimientos necesarios para

llevar a cabo un proyecto o labor especifica.” (Vivanco Vergara, 2017).

Para la correcta elaboraciéon de un manual, este también requiere de un proceso
sistematico el cual, acorde con el autor Hurtado se puede seguir esta serie de pasos
(Hurtado, 2018):

1.Establece los elementos y estructura que tendra el manual
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Objetivo
Justificacion
Alcance
Participantes
Diagramas

-~ ® a0 T p

Actividades

Reglas y politicas

= «Q

Pre y post condiciones

Eventos de inicio y fin

2. Define el alcance e involucrados
3. Establece los procesos y procedimientos
4. Retroalimentacion al manual

5. Validacion del manual

e Entrevistas

Se define como un proceso de didlogo entre dos o0 mas personas, dentro de la cual,
una de las partes interesadas recopila informacion por medio de preguntas y la otra
parte las responde. (El Pais, S.F). Para que esta actividad sea realmente fructifera,
se recomienda que el entrevistador debe contar con habilidades para poder formular
las preguntas y asi obtener la informacion que se busque.

El fin de realizar una entrevista puede ser bastante variado, puede ser una
herramienta de investigacién y aclaraciébn de dudas en cuanto a un tema en
especifico, puede ayudar a contextualizar una situacién, etc. Se muestra asi que se
puede adaptar a diferentes condiciones y situaciones en las que se emplea.

El distintivo de una entrevista recae en que la informacion que se podra obtener a
raiz de realizar una entrevista sera significativamente mayor a comparacion de algun

material ya publicado, algun cuestionario de preguntas con respuestas cerradas.
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Para el proceso de realizacién de una entrevista, y acorde con La entrevista en la
investigacion cualitativa Rodolfo Hernandez Carballo sefiala que como primer punto
“ ... un registro de como se recogieron los hechos, con detalles de tiempo y lugar.
El investigador debe registrar impresiones de la dispersion del entrevistado, la actitud
de este respecto de la investigacion y en general respecto del investigador e
inmediatamente después evasivas, areas sensibles, puntos fuertes, etc.”. (Carballo,

2001),

-Proceso de realizacion de una entrevista;
Apegandonos con el proceso de realizacion de una entrevista (6) los pasos basicos
para una correcta ejecucion de esta comprenden los siguientes:
1. Eleccion del tema:
Fijacion de objetivos
Seleccion de las personas a entrevistar
Contextualizacion del entorno en el que se realizara la entrevista
Planeacion de las preguntas
Seleccién del tipo de entrevista que mas adecuado

Desarrollo de la entrevista

© N o g s~ w D

Redaccion de la entrevista (informe)
e Hipotesis
Una correcta hipotesis describira y explicara nuestra idea de resultado. Al plasmarla

cuenta con que esta debe de ser clara, comprobable y si es posible cuantificable,

tener un cierto grado de simpleza y, por ultimo, esta debe de ser coherente.
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Capitulo 3

Disefio del manual para la identificacion de
ideas de negocio en dispositivos médicos

En este capitulo se abordara los 5 pasos con los que se busca comprender a fondo
una problemaética, de que modo describirla, comprenderla y como trabajar con ella.

Identificacion de necesidades del usuario.

Para identificar las necesidades de los usuarios y sobre todo poder describirlas se

retoman las siguientes herramientas.
Identificacidon de la necesidad.

De acuerdo con el libro de “Creatividad. Emprendimiento y mejora continua” de
Rajadell Carreras se retoma la idea de que, en diferentes aspectos de la vida
cotidiana, existen diferentes entornos donde aparentemente todo se encuentra en
orden, cuando en realidad en gran parte de las ocasiones es posible satisfacer una
necesidad que no es muy latente de ver o de percibir ya que debido a la cotidianidad
esta se pierde. Por medio de un cambio de perspectiva, tanto de los usuarios
pertenecientes al entorno, como de aquel agente “disruptivo” que quiera adentrarse
como emprendedor o innovador al proponer o sugerir algo diferente que no
necesariamente sera nuevo, si no mas rapido o barato. (Rajadell Carreras, 2019).

En esta etapa del manual, se conforma el proceso para identificar una problemética
gue es susceptible de ser resuelta, a través, del desarrollo de un dispositivo médico,

gue mediante el proceso de investigacion se busca encontrar una solucion.

En un proceso de identificacion de ideas globales, para validar un futuro
emprendimiento, resolver una necesidad poco entendida, proporciona a los futuros
usuarios de este manual una guia para encaminar sus proyectos, para facilitar y
propiciar la conexion entre la academia y el sector econdmico mediante
emprendimientos con mayor posibilidad de éxito.

Pagina 21 de 83



Por lo general, es posible encontrar una misma problematica en diferentes puntos
geograficos, socioecondémicos, etc., por nombrar algunos. Es por ello por lo que sera
necesario identificar dentro del contexto una serie de parametros que permitiran

delimitar la problemética mas adecuadamente.

Cuando se realiza un proceso de innovacion, en algunos casos se cuenta con un
conocimiento previo ya sea de la problematica a resolver o de la solucion que se
plantea desarrollar. Pero, hay casos en que no se cuenta con ninguna de las dos, por
lo que se hace necesario tener una secuencia estructurada de pasos que guien en la
identificacion de la problematica y/o la solucién, a fin de contar con una idea. Dicha
idea al ser contrastada con el mercado es posible que llegue a tener un éxito

comercial.

Acorde con la Real Academia Espafiola (RAE) se define la palabra entorno como el
‘conjunto de circunstancias o factores sociales, culturales, morales, econémicos,
profesionales, etc., que rodean una cosa 0 a una persona, colectividad o época e

influyen en su estado o desarrollo.” (RAE, s.f.)

De acuerdo con el Webster’s Third New International Dictionary el entorno que afecta
a una empresa puede ser, las condiciones ambientales o fuerzas que “influyen o
modifican” y el conjunto de condiciones sociales y culturales como lo son las leyes,
la lengua, religion, organizacién politica y economia, las cuales influiran en la vida de

un individuo o comunidad. , (F. Sdez Vacas, 2003)

Es de gran importancia contar con un grupo control, el cual puede ser conseguido
por diferentes métodos, por ejemplo, al buscar personas que gusten participar en la
iniciativa de innovacidn que se espera concretar y quienes seran directamente la
fuente de informacién sobre el problema a resolver, ya que son seran ellos los
posibles consumidores a futuro, eso lo definirh el modelo de negocios que posterior

a la identificacion de la idea se desee seleccionar.

La seleccion del entorno tiene diferentes condicionantes, los cuales estaran

relacionados directamente con el grupo control al cual se tenga oportunidad de hacer
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las entrevistas y al aporte de las respuestas. De igual manera el entorno estara

relacionado con la propuesta de solucion a la problematica.

Se puede definir esta parte del proceso en dos momentos, el primero sera buscar la
poblacién a la cual se cree que le afecta el problema donde se quiere contribuir con
una solucion y es aqui donde se tendra la primera intervencion de recopilacion de
informacion con las herramientas de cuestionario y entrevistas. Y como segundo
momento serd en pasos mas adelantes, cuando ya se haya realizado el andlisis de
Sus respuestas y se tengan las primeras propuestas de innovacion. Es un proceso
iterativo debido a que se retroalimenta con ellos mismos si esta es una buena

solucion a su problema raiz que se cree haber identificado.

Parte importante de esta seccidn serd la identificacion y definicion de un segmento
de clientes al cual se quiere llegar, y tal como lo dice la Comunidad de Profesionales
del Sector Farmacéutico, hoy en dia ya no solo hay consumidores clasicos (por
ejemplo, el sector farmacéutico) medico farmacéutico, si no que ya hay un espectro
mas amplio, el cual es fundamental segmentar y asi poder decidir y maximizar la
oferta de un bien o servicio. la (Comunidad de Profesionales del sector farmacéutico
PMFarma, 2012)

Igualmente, como lo retoma PMFarma, el realizar agrupaciones por caracteristicas
como la edad, especialidad, sexo, zona geografica no es segmentacién, si no
solamente clasificacion y depende del contexto al trabajar, esta clasificacion podra
ser util, pero el segmentar va mas lejos para dividir un conjunto en grupos

caracterizados por tener, entre otras cosas, necesidades en comun.
PMFarma contempla 3 fases para una correcta segmentacion:

1. Definicion de los criterios de segmentacion: Factores motivadores o
conductuales.

2. Seleccion de los principales criterios: aquellos que ayuden a esclarecer cuales
seran el segmento objetivo.

3. Asignacion de segmentos.
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3.1 Identificacion de necesidades

Dentro de la identificacibn de necesidades encontramos diferentes tipos de

herramientas, como lo son el brainstorming y el storyboard.
3.1.1 Brainstorming

También conocido en espafiol como lluvia de ideas, proceso que se sustenta bajo la
aportacion de diferentes puntos de vista en un grupo de trabajo, para de esta manera,
aportar la mayor cantidad de posibilidades de vias de solucion. (Garcia, 2017).

De acuerdo con Alex Faickney Osborn su creador de esta herramienta en los afios
1939 se basa en la interaccion de diferentes integrantes de un grupo de trabajo,
donde cada uno aportara sus puntos de vista, y asi brindar mas posibles soluciones,
sin que necesariamente todos sean adecuadas o correctas. (Escuela de

comunicacion y Marketing Digital., s.f.)

Para detallar mas sobre la lluvia de ideas, se tomara como punto de partida una
problematica general, también es posible tener mas problematicas secundarias, y el
proceso consistira en que los participantes del equipo aportaran posibles ideas de
soluciones, ya que las actividades interactivas dentro de grupos potencializan la

creatividad.

e ,,CoOmo realizar una lluvia de ideas?

Segun el autor Leis los pasos fundamentales para la correcta y fructifera lluvia de

idea son los siguientes:
1. Planteamiento del problema. {presentacion del contexto}
2. Explicar cudl es el objetivo de realizar este ejercicio.

3. Definir tiempo de la actividad, asi como de las participaciones a lo largo de la

misma.
4. Seleccionar un moderador.
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5. Aportacion de ideas libres.

6. Enumeracion de las ideas aportadas. En este punto el moderador debe evitar
que se repitan los tépicos ya abordados.

7. Dialogo de lo aportado por los miembros participantes.

8. Ordenar lo aportado, para pasar a un proceso de validacion de los resultados
acorde a la viabilidad. (Leis, 2022)

Al realizar este proceso, se podran confirmar o refutar problematicas, con lo cual se
detectaran algunas reducciones o bien sera necesario anexar. El aportar en un grupo
diferentes puntos de vista se llegan a deducciones que de manera individual resulta

mas dificil de detectar.

3.1.2 Storyboard

Esta es una herramienta muy didactica la cual ayuda a entender y a dialogar dentro
de un grupo de personas con el fin de que las ideas se vean mejor expresadas, ya
que, al construir de manera adecuada un storyboard, en muy poco tiempo se podra

poner en contexto a personas ajenas al proceso.

e . Qué es un storyboard?

De acuerdo con el libro “The Art of the Storyboard, este consiste en un fragmento de
historieta, en la cual el usuario busca plasmar de manera concreta un pensamiento,
pero a su vez, esta le da una retroalimentacion activa de si tiene coherencia entre lo

gue se piensa y lo que se plasma.” (Hart, 2008)

-Estructura

LLIN 13

Segun “The art of the storyboard” “el numero ideal de fases en la que se debe de
plasmar la idea seran a lo largo de tres recuadros, que de igual manera tengan
divisiones en 3, aqui nombrada la regla de tercias, la cual demarca que en una tercera
parte debe ser informacion, otra imagenes claras y simples y por altimo espacio libre

gue ayude a centrar la atencion en lo realmente importante. (Hart, 2008)
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A lo largo de estos 3 espacios se tiene que plasmar con dibujos y pequefios textos lo
gue se quiere dar a conocer. Estos recuadros deben de contar con cierta secuencia

l6gica.

Es preciso y fundamental no saturar de informacion, tanto textual como ilustrativa el

espacio creativo.

En contexto de deteccidn de necesidad, se recomendara plasmar las primeras partes
gue ya se han abordado, el como se empieza a definir el problema, que informacion
se adquiere y como se empezarda a trabajar para mas adelante define al consumidor

y sobre el cual se establecera la propuesta de negocio. “

Se ve en la figura 4 como es el diagrama base del storyboard, al recrear de manera

mas amplia su estructura y sus posibilidades de explicar un suceso o historia.
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Figura 4 Diagrama base del storyboard.
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e ;cOmo plasmar la idea dentro de estos recuadros?

Como primeros puntos se debe de organizar de manera cronoldgica toda la
informacion que se ha adquirido sobre la o las necesidades que se cree haber

localizado.

Dentro de esta linea de tiempo imaginaria que ya se ha creado, cuales se consideran
gue son los puntos claves que expresan a un tercero los resultados de los avances

de la deteccioén de la necesidad.

Posteriormente se procede a plasmar de manera gréfica estos momentos de la
historia en los recuadros ya mencionados, se consigue la posibilidad de

complementar con cuadros de dialogo.

v" Dentro de este manual, ;coOmo se utilizara?

Permitird al usuario o cliente poder visualizar una situacién en la que se supone que

esta inmerso, con el fin de encontrar las problematicas y sus soluciones.
Diferencias entre storytelling y storyboard:

Esta parte de marketing y emprendimiento podria resultar facil confundir estas dos

herramientas, pero se debe diferenciar entre si ya que su fin y objetivo son distintos.

Storytelling: es la accidén conjunta de contar una historia de manera oral, acompafado
de material audiovisual, con el objetivo principal de transmitir una idea o mas

precisamente conectar con el publico.

Storyboard: es la representacion grafica de una historia, que ayudara a la transmision

y entendimiento de una idea o contexto.

El storyboard es un elemento fundamental e indispensable al momento de la
planificacion dentro de un proceso de produccion, que facilita la transmisién de una

idea.
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3.2 Formulacién de hipoétesis del problema y del

cliente

Al llegar a este punto del manual, se cuenta con productos que brindan la capacidad
de formar dos tipos de hipotesis fundamentales para el proceso de identificacion de
ideas de negocio. (Sanz, 2017)
Como lo retoma el autor Dorf en su libro EI Manual Del Emprendedor, la guia Paso a
Paso para crear una gran empresa, donde gran parte de este se dedica a en primera
instancia descubrir a los clientes para después validar a los mismos. (Dorf, 2013)
Dorf, retoma que para la creaciéon de “una gran empresa” se debe hipotetizar sobre
el modelo de negocios con el cual se trabajard como empresa conformada para que,
a partir de ahi, se lleven a cabo las siguientes fases:
Descubrimiento de clientes:

- Sal a la calle, para confirmar el problema/ solucién

- Sal ala calle, para confirmar el producto

- Valida el modelo de negocio y decide si pivotear o seguir adelante.

3.2.1 Hipotesis del problema

La hipétesis que aqui se presenta es lo que se considera como problema a partir del
uso de las dos herramientas anteriores. Esta hipotesis del problema se vera validado
0 no, a lo largo de las entrevistas realizadas.

De hecho, a partir de las entrevistas podria surgir una nueva hipotesis del problema,
gue tendra que ser validado nuevamente hasta que por fin se llegue al problema que
se busca resolver con una idea de negocio.

Por otro lado, conforme se realice este proceso de identificacion, esta premisa es
susceptible a modificaciones acorde a la informaciéon que se vaya a recopilar en los
puntos del manual mas adelantes.

Acorde con los diferentes modelos de validacion en el area de emprendimiento, esta

hipotesis debe de contar con estas caracteristicas para que tome realmente forma en
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sostener lo que mas adelante serd nuestra problemética central, estas son; tipo,

frecuencia, contexto, motivacion, frustracion, impacto, consecuencias, entre otros.

3.2.2 Hipotesis del cliente

Muy relacionado a la hipoétesis del problema estan las personas que lo padecen, los
cuales tendran que ser adecuadamente identificados. La importancia de esta
hipétesis radica en identificar quienes seran los posibles clientes beneficiados con la
idea de negocio.

En referencia al Lean Canvas, en el cual dentro de su estructura cuenta esta hipotesis
facilitara en que a partir de este momento poder tener al segmento de clientes, hace
referencia a qué caracteristicas deben contar las personas y en un segundo plano
poder pensar bajo que via o canales de distribucidn sera la mejor manera que le
funcione al tipo de innovacion y al negocio al cual se quiere llegar en etapas mas a
futuro.

Esta hipétesis facilita la identificacion del segmento de clientes, hace referencia a las
caracteristicas propias de los clientes y/o usuarios.

Otro punto importante en esta hipétesis es tener presente la diferencia de entre
quienes serian el usuario y quien el cliente. Los clientes seran las personas que
adquieran la innovacion, mientras que el usuario sera quien haga uso del servicio o
emplee la innovacion.

La validacion de esta hipo6tesis se da a través de las entrevistas realizadas. Una
herramienta Gtil para monitorear antes y después de las entrevistas esta hipotesis es
el mapa de empatia, el cual describe al consumidor mediante seis aspectos que se

relacionan con la parte cognitiva y sentimental de ellos.
De igual manera Dorf sefiala que el proceso de encontrar a los verdaderos clientes

es iterativo e incluso cambiante mostrandolo en la figura 5 donde por medio de un

pequefio diagrama lo relata. (Dorf, 2013)
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Figura 5 Busqueda de clientes. Dorf 2013.

e CoOmo describir clientes o usuarios

Para poder mas adelante configurar de manera adecuada el producto final el cual es
la identificacion de la idea de negocio, desde un principio es necesario tener definido
las caracteristicas de los clientes. Por medio de las entrevistas se validara cuéles

seran las caracteristicas concretas de ellos.

Entre los factores que definen muy bien a los clientes se encuentran:

e Caracteristicas Demograficas: Edad, sexo, localidad.

e Caracteristicas sociologicas: Clase social, nivel de ingresos, formacion,

servicios que utiliza, frecuencia y horarios de compra, etc.

e Caracteristicas psicologicas: Estilo de vida, Actitudes, motivaciones,
aprendizaje, etc.

e Stakeholders

Stakeholders se interpreta en el ambito econdomico empresarial como “interesados

en” o “parte interesada”. Esta palabra hace referencia a todas las personas o grupo
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de personas que estan interesadas en las acciones y decisiones que una empresa
toma a lo largo de su ejercicio. (Qué son los stakeholders, qué tipos existen y de qué
manera impactan a una empresa, 2021). Dentro del contexto de identificacion de
ideas de negocio, los Stakeholders seran aquellos interesados en que la problemética

sea resuelta o por lo menos se vean beneficiados en la intervencién a realizar.

Existen dos tipos de Stakeholders, los primeros son los de interés directo, refieren a
los involucrados dentro del proceso, como los son los investigadores, personas que
sufren la problematica (posibles consumidores directos), en general el grupo de
trabajo. Y el segundo grupo son los de interés indirecto, quienes seran los que,
aungue no estan involucrados dentro del proceso, si se ven beneficiados o incluso
perjudicados en la intervencion que se pretende realizar, como pueden ser

acompafantes de los pacientes, médicos, consumidores indirectos, entro otros.

e Stakeholder Methodology

Se recomienda utilizar la metodologia que lleva el mismo nombre, la cual consta de

tan sélo cinco pasos, los cuales ayudara a identificarlos. (Stakeholder Circle®, 2021)

v' ldentificacion.

Se procederd a ser conscientes de todas las personas que estan involucradas en
este proceso y que afectaran al proyecto en un futuro, tanto positiva como
negativamente. Se procederd a realizar un listado de personas que abarca desde
los miembros del equipo, los responsables de la gestion del proyecto hasta hacia los
gue va a ser dirigido y quienes se veran involucrados de manera indirecta. La
metodologia recomienda que este proceso de identificacion se realice mediante una
lluvia de idea por parte de los involucrados en el desarrollo. En la figura 6, Dorf retoma

su método propuesto para el descubrimiento de clientes.
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v" Priorizacion.

La cualificacion de la importancia de cada parte interesada la realizara de igual
manera los miembros del equipo, acorde a que la proximidad al resultado, que tanto
le urge el producto, entre otros criterios que se deseen agregar. De esta forma se
identificard cuanto a mayor es el valor de la puntuacion colectiva, mayor sera la

prioridad que se le otorgue.
v' Visualizar.

Acorde a la metodologia, los primeros 15 interesados seran la comunidad simbolica
de partes interesadas. Ellos aportaran informacion valiosa para comprender a la
comunidad en general y prever mas posibles interesados.

v Comprometer

Se definira en que esta inmerso cada una de las partes involucradas, para
comprender cuales son las expectativas de las personas participantes (la solucién
gue ellos requieren) y a que resultados se espera que llegue el equipo en el proyecto

de desarrollo.
v" Monitorear

Refiere a llevar una constante iteracidon en cuanto al desarrollo de la innovacién, con

la respuesta del grupo de control.
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de descubrimiento de clientes

Figura 6 . Vista panoramica del proceso



3.3 Validacién de las hipoétesis del problema y del

cliente

Para validar dichas estas dos hipotesis, se utiliza el disefio de cuestionario y
aplicacién de entrevistas, para la recopilacion de informacioén y posteriormente su

confirmacioén de estas.
3.3.1 Disefo del cuestionario

De acuerdo con Francisco Garcia parte fundamental de una investigacion es la
recopilacion de informacion, su buen procesamiento de ella y de esta manera mas
adelante hacer menos laborioso el manejo de los datos. (Francisco Garcia Alcaraz,
2006)

La elaboracién de un buen cuestionario sera importante ya que brindara la posibilidad
de recolectar informaciéon de todas aquellas variables de estudio que nos interesan
conocer mas a fondo.

Como ya se tendra previamente la hipétesis de cliente, o se sabra quiénes son el
publico objetivo, esto ayudara a saber como desarrollar el cuestionario, llevandolo a
un nivel mas o menos técnico.

El realizar un cuestionario conlleva hablar de variables, y estas seran de diferente

tipo segun sea lo que proporciona, se denota tres tipos:

e “Nominal: la informacién es cualitativa (sexo, grupo sanguineo, etc.). En datos
dicotdbmicos, una respuesta excluye a la otra (por ejemplo: si/no, varon/ mujer,
etc.).

e Ordinal: la informacion es cualitativa pero las categorias guardan un orden (grado
de Ulcera por presion, clase social, etc.)

e Métrica: la informacion que se recoge es cuantitativa. Se pueden distinguir tres
tipos:

o Categorizada: cuando se recoge informacion cuantitativa que se registra
agrupada en intervalos de clase.
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o Continua: cuando se recoge informacion cuantitativa cuyos valores son
nameros reales.
o Discreta: cuando se recoge informacion cuantitativa procedente de un
recuento.”
Eso en cuanto a las variables que podra incluir nuestro cuestionario, pero otra factora
gue tendra importancia es la metodologia que se llegue a aplicar para la aplicacion
de estos.
Puede ser que el cuestionario se lleve a una entrevista de manera presencial, dandole
un realce en la importancia de como el entrevistador aborde al publico objetivo,
informacion importante que se vera mas adelante.
Otras formas relativamente mas modernas el realizar cuestionarios de modo digital y
enviarlos por via de correo electrénico, da una completa confianza al encuestado y
esperar que comprenda todas las preguntas plasmadas en el mismo.
El cuestionario tendra diferentes alcances acordes al tipo de preguntas por el cual
este sea integrado, da la facilidad o no, de poder cuantificar diferentes tipos de
variables cuando las preguntas son de manera cerrada (aqui la respuesta esta
categorizada por rubros previamente definidos) o bien preguntas abiertas, donde las
personas pueden omitir un libre comentario de lo que ellos creen o piensan.
Segun (Josep, 2013) donde en su libro “Métodos de investigacion clinica y
epidemiologica” sefiala que para disefar un cuestionario se deben pasar por las
siguientes etapas:
1. Decidir la informacién necesaria y revisar la bibliografia

. Elegir el tipo de cuestionarios
. Elegir el tipo de preguntas para cada variable
. Definir cédigos, puntuaciones y escalas
. Elegir el orden de las preguntas
. Disefar el formato
. Preparar el manual de instrucciones

. Entrenar a los encuestadores

© 00 N O ol A WD

. Realizar una prueba piloto

10. Revisar el cuestionario y el manual de instrucciones
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Al momento de redactar las preguntas de un cuestionario, se tiene que tomar en

cuenta lo siguiente (Pallas, 2013):
+%* Evitar preguntas ambiguas
+* No usar términos vagos como: en ocasiones, a menudo, etc.
+¢* No formular las preguntas en forma negativa
+* No formular dos preguntas en una

+«* Las preguntas deben ser cortas y no contener muchos conceptos (un

concepto, una pregunta)
+¢* Utilizar un lenguaje sencillo
+* No sobrevalorar la memoria de los encuestados
«%* Utilizar preguntas cerradas para las cuestiones personales
% Las preguntas han de ser neutras
+* Evitar un nimero de opciones elevado en las preguntas cerradas
+* Considerar todas las opciones posibles en las preguntas cerradas

+* En las preguntas cerradas, cuando el encuestado sélo debe elegir una de

las opciones, éstas deben ser mutuamente excluyentes

+* Ordenar l6gicamente las alternativas
3.3.2 Realizacién de las entrevistas

Para fines de este manual, solo se abordara en esta parte de la entrevista a los
requisitos minimos indispensables que ser recomienda que el entrevistador debe de

tomar en cuenta al momento de realizar una entrevista.

De acuerdo con (Bravo, 2013) donde en su publicacién “La entrevista, recurso flexible
y dindmico” da las siguientes sugerencias que se deben de tomar en cuenta al
momento realizar las preguntas:

= “Ser sencillas (breves y comprensibles), pero adecuadas para el objetivo

de la pregunta de investigacion.
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= Servalidas, es decir, que los indicadores informen sobre lo que se requiere
explorar.

» Planteadas de tal forma que los entrevistados las entiendan de la misma
manera.

*= Aun cuando las preguntas se encuentren en un cuestionario escrito, deben
estar formuladas en la forma de lenguaje oral y no escrito.

= Referirse a un solo hecho.

* No contener presuposiciones.

= Adecuarse a la percepcion, el conocimiento y el horizonte de prevision del
entrevistado.

= Evitar enunciarlas de forma sugerente.”

3.3.3 Analisis de los resultados de las entrevistas

Para este punto, es evidente que ya se cuenta con la suficiente informacién en
“crudo” del n nimero de entrevistas y cuestionarios realizados para la recopilacién
de datos y opiniones aportados por los usuarios. Pero es aqui como lo dice (Josep,
2013) nuevamente de su libro “Métodos de investigacion clinica y epidemiol6gica”
donde nos habla de la interpretacién de los resultados, y en particular el papel que
funge la estadistica y sus diferentes formular que aportan un gran valor a la

presentacion de los resultados.

“En los estudios cuya finalidad es estimar un parametro poblacional a partir de una
muestra de sujetos (p. ej., estimar la prevalencia de una enfermedad en una
comunidad determinada), la estadistica permite cuantificar la precision con que se ha
realizado dicha estimacién mediante el célculo de un intervalo de valores entre cuyos
limites se tiene una determinada confianza de que esté incluido el verdadero valor

poblacional del parametro.” Josep, 2013
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Asociacion o diferencia observada

Estadisticamente significativa Estadisticamente no significativa
Verdadera Verdadera
(existe asociacion) (no existe asociacion)
Util
o SO . Sin utilidad - Falsa
(no existe asociacion) practica (existe asociacion)
Error a
(azar) Error 3 Comparacion
(azar) poco sensible

Sesgo

Numero insuficiente de sujetos
(falta de potencia estadistica) Sesgo

Figura 7 Aspectos para considerar en la interpretacion de los resultados de un estudio. Josep 2013.

Josep presenta la Figura 7, como una breve guia de como considerar si parte de
informacion brindada de las entrevistas sera o no, significativa para los resultados

finales.

3.3.4 Validacion de la hipoétesis del problemay del cliente

Los resultados presentados de las entrevistas deben de mostrar fehacientemente que
el problema es el indicado y que todo este proceso es ciclico y ademas iterativo, se

puede llegar a modificar el problema o el cliente.
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Pero para fines précticos, las respuestas de las entrevistas deberan validar ambas
hipotesis y esto se lograra cuando los resultados confirmen los problemas de los

usuarios objetivos.

Conocimiento
actual
Generalizadiin Identificacién de
un problema
Conclusiones Hipotesis
conceptual
Interpretacion e
: o Diseno
y discusion
Hipotesis
Resultados operativa
Inclusién de sujetos
Analisis Recogida de datos
Observaciones

Figura 8 Ciclo del método cientifico. Josep 2013.

Como lo retoma Josep en su libro de “Métodos de investigacion clinica y
epidemioldgica”, muestra como el ciclo del método cientifico (figura 8) es de igual
manera un proceso iterativo donde al igual que en este manual, parte fundamental

de su estructura es el hipotetizar y validar mediante la recogida de datos estadisticos.

3.4 Identificacidn y seleccion de la solucion

Ya que se cuenta con todo el respaldo de informacién obtenida de las entrevistas y
cuestionarios aplicados, por medio de la herramienta del mapa de empatia y
propuesta de valor se podra generar el comienzo de solucion y su respectiva

seleccion.
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3.4.1 Generacion y evaluaciéon de ideas parala solucién

Analizar de acuerdo con el problema formulado una o varias soluciones mostradas.

Como ya se menciond, en ocasiones no es necesario ser un total experto dentro del
entorno donde se quiera intervenir para generar una idea o propuesta de solucién
ante una necesidad. Lo realmente importante es poder abordar dicho ambito o
necesidad desde diferentes angulos o perspectivas, que doten al emprendedor de un
marco conceptual, contempla aspectos técnicos, comerciales, econdmicos,

culturales, financieros, sociales, politicos, entre otros.

Ahora como lo sefala el autor Rajadell en su libro de Creatividad, toda oportunidad
de negocio tendra su tiempo de proliferar hacia un éxito, se tiene una fecha de
caducidad que incide en las tendencias de los mercados y la disposicion de los

recursos. (Rajadell Carreras, 2019)

La importancia de la correcta identificacion de necesidades para clasificarla, filtrarlas
y escogerlas radica en la pronta externalizacion y validacién para asi estar dentro del
tiempo relativo en que la necesidad aun no cambia o bien alguien mas hace una

propuesta a la misma.

De acuerdo con el libro Planes de negocios para emprendedores de, las ideas de
negocios surgen a partir de 3 motivaciones, pero para fines del presente manual, se
puede decir que el detectar una necesidad por parte de un emprendedor puede ser
por (René, 2014) :

e “1. Necesidad, cuando el agente voltea a ver una situacion de una persona,
comunidad o entorno y le propicia la generacién de ideas para solucionar
la afeccion o situacion.

e 2. Vocacion, para aquellas personas que les gusta emprender negocios o
actividades, por gusto personal, tiene o0 no un interés de generacion de

recurso econémico inmerso.

Pagina 40 de 83



e Por iniciativa, es aquellas personas que toma riesgos frente a una
oportunidad y busca la manera de alcanzar un solo objetivo, el crear una

idea de negocio que le dé resultados ante una inversion inicial. “

Para esta parte se utilizara dos metodologias que van de la mano, con la cual se

podra comprender la idea de negocio a partir de las soluciones.

Fue el fundador de XPLANE, quien en su libro “GameStorming, A Playbook for
innovators, Rulebreakers, and changemakers”, traducido al espafol como “Tormenta
de juegos un libro de jugadas para innovadores, rompedores de reglas y agentes de
cambio” introduce la herramienta de mapa de empatia para lograr entender a un
cliente o usuario, de un lienzo que se llena con lo que ve, siente, piensa, hablan y
escuchan ellos mismos y como se centra en el disefio de propuesta de solucion.
(Gray, 2010)

e Mapa de empatia

En esta parte del manual, se presenta el mapa de empatia, el cual es una herramienta
utilizada para identificar de manera clara cual es el perfil de los clientes de una
manera ideal, y justo como lo dice su nombre, genera empatia al estar relacionado
con los sentimientos de las personas.
En general se puede separar en dos partes, la primera esta directamente relacionado
con la persona y se responden las siguientes 4 preguntas:

e (¢ Qué piensay siente?

e ¢ Qué escucha?

e ¢Qué hablay hace?

e (Quéve?
La segunda parte del mapa responde a los cuestionamientos de:

e . Cuadles son sus dolores?

e /Cudles son sus necesidades?

Pagina 41 de 83



{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué {Qué
OYE? Py VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE

Figura 9 Mapa de empatia. Dave Gray
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Mapa De Empatia

Se siente vulnerable al tener los diferentes sintomas del
parkinson, anhelando una independencia en sus actividades
cotidianas. A partir de que su terapia se realice de manera

adecuada.
4 Owé es ko que &l o clla?
PIENSAY SIENTE Personas de edad avanzada
con el padecimiento de
Las personas que viven con 400k e am Couar parkinson. Temblores
ellos, ya sean su pareja OYE VE frecuentes en extremidades,
sentimental, familiares y acompanado de falta de
amigos o algun cuidador. LQu s to qus 8 o lla? equilibrio y rigidez muscular.
DICE ¥ HACE

Personas temerosas y con dolor constante, producto de los
padecimientos directos del parkinson.

£0u6 o5 lo que a 6 o ella le?

10U &5 lo que é o ella?

DUELE ASPIRA

Por diferentes circunstancias el tener que detener el
tratamiento de un paciente con parkinson es muy
complejo, ya que los sintomas se agudizan, como
temblores, problemas de equilibrio y rigidez.

Desean poder continuar con su terapia y recuperar su
independencia, al poder realizar una correcta
rehabilitacion y asi disminuir sus sintomas.

Figura 10 Ejemplo de Mapa de empatia en pacientes con la enfermedad de Parkinson

El mapa de empatia ejemplificado en la figura 10, fue llevado a cabo a la par del
desarrollo de este manual, en el cual se plasma el cdmo se empatiza con las
personas con la enfermedad de Parkinson para posteriormente sintetizar dicha

informacién de manera concreta e ilustrativa.
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Lienzo de Propuesta de Valor

The Value Proposition Canvas ot

G Creators

f

El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor

Figura 11 The Value Proposition Canvas. Alex Osterwalder.

o

Segmento de mercado

Productos
¥ servicios

Creadores de alegrias

2

Alegrias

~

D

I3

¥
r'y

Aliviadores de frustraciones

®

~

Figura 12 Lienzo de la propuesta de Valor (traduccidn). Alex Osterwalder

Frustraciones

Trabajo(s)
del cliente

o —
o —
O —
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Acorde con Alexander el lienzo de la propuesta de valor “hace que las propuestas
de valor sean visibles y tangibles para que asi sean mas faciles de analizar y
gestionar. “ (Alexander Osterwalder, 2014)

Este es solo una parte del conjunto de herramientas, las cuales son el mapa de
entorno, el lienzo del modelo de negocio y por ultimo el lienzo de la propuesta de
valor. (Figuras 11y 12).

Partes que integran el “The value proposition Canvas”

Se debe comprender que esté integrado por dos partes, el primero el perfil del cliente
(se da detalle o se esclarecen las dudas de quien es el cliente) y el segundo es el
mapa de valor (como dar valor a este cliente con la solucién a un problema), que

forman asi una congruencia entre lo que se necesita y lo que se brinda.

Perfil del cliente.

Conformado por el lado derecho del lienzo, define de manera clara, estructurada y
detallada a los clientes, comprende las siguientes partes;
v' Customer Jobs (trabajos del cliente)
o Son todas aquellas labres que realizan las personas de este segmento
en relacién con el problema al cual se le quiere dar una solucién. Lo

describen con sus palabras y en funcién de sus experiencias.

v' Pains (frustraciones)
o Aqui ellos describen cuales han sido los malos resultados que han
obtenido o en los que se encuentran, a que riesgos y obstaculos se

encuentran condicionados en sus vidas.
v' Gains (alegrias)

o Expresan de manera clara, cuales son los resultados que desean

obtener ante los beneficios que se buscan.
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Mapa de Valor

Esta es la parte de la propuesta de valor, se describe de manera clara,
estructurada y detallada las caracteristicas que conforman (conformaran) al
modelo de negocio.

v" Products & Services (Productos y servicios)
o Listado de todos los posibles productos y soluciones que constituyen o
podran constituir al modelo de negocio. Con mas informacién se

detallan aquellas propuestas que realmente se consideran necesarias.

v' Pain Believers (aliviadores de frustraciones)
o Describe como es que nuestra propuesta d solucion, alivia las

frustraciones por las cueles pasan los clientes.

v' Gains Creators (creadores de alegrias)
o Se describe como es que nuestra propuesta crea soluciones hacia los

clientes.

Es mediante este tipo de herramientas donde uno como ejecutor del proyecto puede
validar y seleccionar la propuesta adecuada al consumidor, limita el sesgo de autor,
ya que son metodologias que se resuelven al plasmar lo que el usuario final requiere
realmente, y asi evitar tener primero soluciones que posteriormente busque ser
encajadas en algun problema ya existente, y estas no resuelvan los problemas de

raiz.

Ejemplo de aplicacion del Lienzo de propuesta de valor (Figura 13) en pacientes con
la enfermedad de Parkinson, donde se comprenden ambas partes al usuario y a la

propuesta:
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VALUE PROPOSITION CANVAS

Creadores de Alegrias
Dispositivos o soluciones que disminuyan
los sintomas del temblor producido por la
enfermedad de Parkinson.

Al poder realizar su terapia a distancia, no

tendra que enfrentarse a la necesidad de
estar en el transporte publico

Aliviadores
de frustraciones

Productos &

Servicios

Se proponer contar
con un Dispositivo
para la medicion de la
flexion y extension de
extremidades que
registre los
movimientos de esta
manera pueda realizar
una correcta y
continua rehabilitacion.

El contar con un dispositivo para la medicion
de la flexion y extension de extremidades
permitira a los pacientes realizar los
movimientos precisos que indican las terapias
fisicas de rehabilitacion, y asi podran realizar
sus actividades basicas.

Figura 13 Ejemplo del lienzo de la propuesta de valor en pacientes con la enfermedad de Parkinson.

3.5 Construccion del

solucion

N\

Alegrias

Poder recuperar su independencia
cotidiana y asi poder disminuir los
sintomas.

Poder ir en el transporte publico y asi
poder acudir a sus sesiones de
rehabilitacion programadas.

Trabajos del

cliente

Recuperar parcial o totalmente la
ind lencia en sus actividad,
cotidianas.
Frustraciones
Sufrir los principales sintomas de la
que ici su il i
+ Temblores

« Problemas de equilibrio
+ Rigidez muscular

No se realiza de manera correcta

prototipo conceptual

des Basicas:

+ Baiarse
* Vestirse

Actividades instrumentadas:
« Cocinar

« Viajar en el transporte
publico

de

Para este apartado se introduce La Minima propuesta de Valor o por sus siglas en
ingles “MVP - MINIMUM VIABLE PRODUCTS” termino desarrollado por Frank

Robinson a inicios del siglo XXI, que posteriormente Steve Blank y Eric Ries lo

popularizaron. De manera practica se describe al MVP como un producto (fisico,

digital, ilustrativo o conceptualizado, etc.) que contenga las suficientes caracteristicas

para que este pueda ser entendido por el cliente o usuario, es atractivo para las

primeras personas en interactuar con él. Al mismo tiempo debe de lograr validar, o

no, si la solucién propuesta es adecuada.
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De igual manera ayuda al equipo a poder recibir retroalimentaciones que permitan
acotar de manera adecuada el camino de preproduccion, este proceso iterativo, en

vistas de mejorar el producto final.

De acuerdo con STUDIO “MVP es un producto que las partes interesadas utilizan
para encontrar los primeros usuarios que estén dispuestos a utilizar el producto. MVP
significa Producto Minimo Viable, porque tiene todo lo necesario para encontrar los
primeros usuarios.” Que a diferencia de un “Un prototipo es una representacion de
un producto final para probar ideas de disefio, obtener comentarios de los usuarios y
l.”

mostrar a las partes interesadas y desarrolladores cémo sera el producto fina
(UXPin INC.)

La diferencia del MVP radicara en sus detalles, ya que, con lo minimo, se debe de
entender la solucion, sin que este represente una gran inversion de tiempo, dinero y

esfuerzo.

Not like this....

a8 —9
© %mﬁf%

| 3 —

Like this!

B © © ©

== é’ @% e @&
| 2 3 5

4

Figura 14 Explicacion de que no es y que si es MVP. Henrik Kniberg.

El autor con esta figura 14 hace la diferencia de que un MVP no sera el demostrar
por etapas un concepto ya idealizado y que al final solo el cliente objetivo lo acepte.
Por el contrario, muestra una propuesta de solucién a la primicia del cliente, que en
este caso era “me quiero mover de un punto A un punto B’ que como se ve en la

ilustracion, en particular en la parte de abajo, todas las opciones muestran una
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solucién de movilidad, pero no todas se adecuan a la necesidad o gusto de la

persona.

El autor, el plantea la pregunta “'¢Cudl es la forma mas barata y ripida en que

podemos empezar a aprender?" y ello lo conseguimos con un MVP.

En el medio de desarrolladores suelen ocupar diferentes conjuntos de herramientas
y tecnologias para crear un MVP, entre ellos incluidos lenguajes de programacion,
plataformas de desarrollo, dibujos y maquetas en 3D, renderizados computacionales
o incluso manualidades con aspectos que uno se puede encontrar en su hogar. Toda
herramienta es validar, mientras cumpla con el objetivo de explicar, validar y

aprender.

Enfocado en este manual, en lo que nos ayuda el MVP es en la economizacion del
desarrollo de nuestras propuestas, ya que esta herramienta (Manual) est4 enfocado
en la identificacién de ideas de negocio, en las etapas mas tempranas de un negocio,

cuando en muchas ocasiones aun no se cuentan ni con el capital necesario.

En el siguiente capitulo se retomard brevemente cuales son algunas formas de
presentar las ideas de negocio y cudles son los modelos ya existentes que

estadisticamente han tenido mas éxito en el mercado.
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3.6 Presentacién de ideas de negocio

Al momento de llegar a este capitulo, ya se cuenta con una idea de negocio con sus
respectivas hipotesis las cuales fueron comprobadas o refutadas, que con el sistema
de pivoteo entre los pasos previos, ya se pudo pulir y encaminar tu idea a algo
justamente con mayor fundamentos y estructura y ahora tendra una mayor posibilidad

de éxito.

Pero para poder presentar y compartir a terceros, se describe una forma, de las

muchas que ya existen parta presentar una idea de negocio.
3.6.1 Diseio del modelo de negocio

Este capitulo con algunas preguntas que recomienda hacer la Organizacién
Internacional del Trabajo en su libro; Genere su idea de Negocio (Organizacion
Internacional del Trabajo, 2016) para acotar aun mas la idea de negocio y a que cosas

debe de responder:

e “;Cual necesidad de los consumidores respondera su negocio, y qué tipo de
clientes atraera?

e ¢ Qué bienes o servicios vendera su negocio?

e (A quién vendera su negocio?

e Como vendera su negocio los bienes o servicios?”

Estas preguntas tienen que haberse podido responder con los productos resultados

de los capitulos previos este manual.

Ahora bien, ahora retomamos una herramienta ya establecida y utilizada por muchas

empresas mundiales.

El Business Model Canvas (En espafiol Lienzo de Modelo de Negocio) es una
herramienta desarrollada por el Suizo Alexander Osterwalder, fruto del desarrollo de

su tesis doctoral con el fin de generar un modelo innovador que genere valor a los
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usuarios que lo utilizaran. (RD Station, 2023). El cual es un modelo visual que facilita

el comprender de manera visual el modelo de negocio de un producto.

Este lienzo permite que de manera muy condensada veamos los factores que influyen

directamente los factores que eventualmente repercutiran y contribuirdn a su

desarrollo.

Este modelo describe a lo largo de nueve bloques las caracteristicas principales de

las actividades del proyecto que se va a desarrollar, mismos que a continuacion se

describen. Retomamos el condensado de como Business School. (Business School,

2023) describe los nueve bloques por los que esta compuesto este lienzo:

Asociaciones
clave

\J )

Actividades f\\“:i Propuestas
clave W&o | devalor
Recursos d,

clave '\\}

Ay

Relaciones con
clientes

@

Canales

Segmentos de
mercado

i3

Estructurade costos

Fuentes de ingresos

Figura 15 Business Model Canvas. Alexander Osterwalder
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1) Segmentos de mercado

Con este primer bloque detallaremos toda la informacion que tengamos sobre el
segmento de cliente al que nos dirijamos. ¢Quién es mi cliente? ¢ A quién me dirijo?
Ademas, si existiera mas de un segmento también deberiamos detallarlo. Piensa en
un medio de comunicaciéon: por un lado, tendriamos lectores y por otro, empresas

interesadas en insertar publicidad en él.

2) Propuesta de valor

En este punto debemos explicar qué necesidades cubrimos en nuestro segmento de
mercado, productos y/o servicios ofrecemos y como nos diferenciamos de nuestra
competencia. Esa diferenciacion nos dara una ventaja competitiva que puede ser de
diferentes tipos: de coste, de producto o de transaccion (segun el acceso de tus

clientes a la compra de tus productos).
3) Canal

¢,Como podran comprar nuestro producto? O, lo que es lo mismo, cdmo haremos
llegar nuestra propuesta de valor a nuestros diferentes clientes. Aqui debemos tener
en cuenta como vamos a distribuirlo, sobre todo si en nuestro modelo de negocio nos

comprometemos a trabajar en plazos muy cortos.

4) Relacion con el cliente

Piensa si tus clientes requieren un trato personalizado y exclusivo, si va a existir una
relacion personal con ellos o si vas a automatizarlo, por ejemplo. Debes tener en
cuenta que la relacion con tus clientes debe ser siempre acorde con el mensaje de tu
marca. ¢ Como crees que podrias captar nuevos clientes y cual es la mejor manera

de relacionarte con ellos?

5) Fuentes de ingresos

Ha llegado el momento de definir cmo generar recursos con lo que tienes que
ofrecer al mundo. No solamente tienes que pensar a qué precio vender tus productos,

sino establecer cuanto crees que estan dispuestos a pagar tus clientes por aquello
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gue ofreces. Por lo tanto, debes tratar de que tu empresa sea rentable sin olvidarte

de ponerte en el lugar del consumidor.

6) Actividades clave

Este apartado establece todo lo necesario para llevar a cabo tu propuesta de valor,
aclara las actividades necesarias para lanzar tu propuesta de valor. Aqui debes
hablar de la produccién, la solucion de problemas y la plataforma que necesites

utilizar.

7) Recursos clave

Para que funcione el modelo de negocio hace falta una serie de recursos fisicos y
materiales, como patentes o derechos de autor, ademas de humanos y financieros.
En este apartado debes detallar qué necesitas para desarrollar tu propuesta, relacion

con el cliente y canal.

8) Socios clave

¢,Cudles van a ser tus alianzas estratégicas para desarrollar tu modelo de negocio?
Tus socios y proveedores deben estar presentes en este punto, algo esencial para

gue el proyecto sea viable y que valores su potencial de crecimiento.

9) Estructuras de coste

Define los costes mas importantes de tus actividades y recursos claves. Es
importante que tengas en mente opciones como bajar el precio del producto y
automatizar la produccion o trabajar en la creacién de valor para el consumidor

cuando sea necesario ajustar los costes.”

Su modelo de negocios propuesto, también se vera beneficiado si usted propone el
analisis FODA (figura 16), el cual también se retoma en el libro Genere su Idea De
Negocio de la Organizacion Internacional del trabajo. (Organizacion Internacional
del Trabajo, 2016);
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Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Figura 16 Andlisis FODA. Organizacion Internacional del Trabajo

“Dentro del negocio

v

Las fortalezas son los aspectos positivos especificos que le daran a su
negocio propuesto una ventaja sobre iniciativas empresariales similares y sus

competidores. ...

Las debilidades son cosas que su negocio no hard tan bien como otros

negocios.

Fuera del negocio

v

Las oportunidades son desarrollos continuos a largo plazo que seran buenos
para su negocio. Podria ser que la demanda para su producto propuesto

aumentara por un ingreso mayor de turistas...

Las amenazas son eventos que podrian afectar negativamente a su negocio.
Por ejemplo, la idea de negocio podria ser tan sencilla que otras personas
podrian iniciar negocios similares en su area y reducir su participaciéon en el

mercado.”
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Esta son solo algunos aspectos, que te ayudaran a describir tu idea de negocio,

encaminado a una mayor posibilidad de éxito.

A continuacion, en la figura 17 se muestra un ejemplo del lienzo de modelo de
negocios aplicado al desarrollo practico llevado a la par durante el trabajo de este

manual, Rehabilitacion a distancia de pacientes con la enfermedad de Parkinson.
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Figura 17 Ejemplo de aplicaciéon del Lienzo de modelo de negocio
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Capitulo 4

Aplicacion del manual

(Pacientes con Parkinson)

En el presente capitulo se muestra la aplicacion del manual en un contexto real, para
el disefio de un prototipo de Telerehabilitacion para el monitoreo del desorden
postural en la enfermedad de Parkinson el cual se ve concretada en el articulo
publicado por Rojas Arce titulado “Telerehabilitation Prototype for Postural Disorder

Monitoring in Parkinson Disease.” (Rojas-Arce, 2021).

4.1 Deteccion de una necesidad

Como se observa en la figura 18, como resultado de la lluvia de ideas se genera un
storyboard en el que se detectan las necesidades del usuario, tal como se ve en el
articulo de Rojas Arce de la vida diaria de un paciente con la enfermedad de
Parkinson en el que se ve afectado el desempefio de sus actividades diarias y estas
se agravan aun mas al tener que trasladarse a sus terapias en instituciones médicas.
En la figura se muestra un primer enfoque de cédmo seria una solucion a través de
una plataforma que le permita realizar una terapia de rehabilitacion fisica a distancia

bajo la supervisién de un personal de la salud.
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',M,w“"' prepares to go to his therapy
appointment.

I I The patient is transferred to the hospital. I The paticnt performs the agreed therapy.

(Yoo bad no onc
could accompary
him. Let’s start, to

|

| have to organize

i Doctor, I'm ready soe perform as |
my day, and ask if a
memn| not to fall in the o do hysical
o hercen stroots, | wish MJ-D‘ tion

therapy

someone had

[ The dector tells her that there is a teletharapy. ‘ ‘ The patient performs teletherapy.

Now | can do my therapy at home
with the supervision of the

doctor, and the best thing is that
| do not risk going out

There is a platform that
allows you to measure your
movements during therapy,

and | can monitor them

remotely

The therapy has been working
in the same way as if | had
gone to my appointments and |
already feel better

Cree sus los proplos en Storyboard That

Figura 18 Storyboard del articulo Telerehabilitation Prototype for Postural Disorder Monitoring in Parkinson Disease.”
(Rojas-Arce, 2021).

4.2 Formulacién de una hipétesis sobre el
problema y el cliente

Siguiendo el manual, se muestra la formulacion de la hipotesis como resultado de la
descripcion de problema y del cliente, el caso practico haciendo una traduccion del

articulo rojas arce:
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“El siguiente paso es formular las hipbtesis de cuél es el problema que enfrentan los clientes,
y a su vez, establecer quiénes son esos clientes, que finalmente utilizaran la solucién

propuesta para desarrollarse.

Como hipétesis del problema, es dificil para las personas con enfermedad ce Parkinson viajar

para realizar sus terfpias de rehabilitacién fisica en instituciones de salud.

La hipotesis del cliente es que son personas mayores de 60 afios que padecen la enfermedad

de Parkinson y que ya estan recibiendo tratamiento de rehabilitacion fisica.

Ambas hipotesis seran validadas a partir de una encuesta a pacientes con enfermedad de

Parkinson para corroborar, o en su caso, modificar lo que se considera un problema y cliente.”

Figura 19 traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Formulacion de las hipdtesis.

4.3 Validacién de la hipétesis del problema y del
cliente

Para la validacion de las hipotesis, como ya se describid previamente, es necesario
aplicar cuestionarios, mismos que podemos apreciar en las figuras 20 a 22 del caso

practico.
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“La herramienta informatica para la aplicacion de los cuestionarios fue Google Question-naires
va gue es faci de implementar para la creacidn de una interfaz amigable con la genfe cuando

responde preguntas.
Las preguntas que componen el cuestionarno se muestran en la siguente tabla:

Tabla 1. Cuestionaric para validar hipdfesis de problema y cliente.

N Preguntas.

1 genero:
2 edad:
3 ¢ Cudnto fiempo llevas con el fratamiento?
4 ZEn gué se basa su frafamiento?
a) Drogas

b) Rehabiltacion - Terapia

c) Otros (especificar el pacients)
) ¢ Considera gue su fratamiento ha afectado a su economia?
i ;£ Qué actividades diarias considera dificiles de realzar?

a) Actividades basicas
+ Bario
+ Vestirse
+ Usar el nodoro
+ Comer
« Salir de la cama
+ Otros (especificar)

b) Actividades realizadas:

Figura 20 traduccidn al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Cuestionario (1/3)
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» Cocinero

* Realizar las fareas domésticas
= Comprar comestibles

* Tomar medicamenfos

= Vigjar solo en fransporfe publico
. Colada

- Hacer llamadas telefénicas
. Otros (especificos)

7 Durante el desarrollo de las actividades mencionadas anferiormente, jcudles de los
siguientes sinfomas son los mas recurrentes? (Fuede seleccionar mas de uno).

a) Tembilores (extremidades superiores)
b) Tembilores (extremidades infenores)
c) Rigidez muscular {extremidades supenores)
d) Rigidez (extremidades inferiores)
el Mowvimiento lento (bradiquinesia)
f) Froblema de eguilibrio
8] Dificulfad para escribir
h) Otros {especifiguese)
& De los siguientes sinfomas, jcual seria el primero en solucionaros a corfo plazo?
a) Temblores (extremidades superiores)
b) Tembilores (extremidades infenores)
c) Rigidez muscular (extremidades superores)
d) Rigidez (extremidades inferores)
)] Mowvimiento lento (bradiguinesia)
f) Froblema de equilibrio

Figura 21 traduccidn al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Cuestionario (2/3)
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q) LDificultad para esciibir
h) Otros (especifiguese)

9 iRealiza alguna actividad de fisioterapia relacionada con su enfermedad? (51 la
respuesta es "SI", vaya a la pregunta 9.1).

Asi que
b) No

8.1. 5i la respuesta a la pregunta 9 fue "5i", describase que ferapia fisica le ofrece
hacer

i0 sActualmente utilza algin equipo médico para ayudare con su terapia de
rehabiltacion? Ejemplo: silla de ruedas, cucharas especiales, basfones, enfre ofros. (5i la
respuesta es "SI", vaya a la pregunta 10.1).

10.1. 5ila respuesta a la pregunta 10 fue "Si", escriba el equipo médico que
ufiliza

11 ¢ Cudl es la principal dificultad / molestia que enfrenfa en su terapia?

12 en casa, jle ayudan los gjercicios con tu tratamiento? (Sila respuesta es "Si", ve a
la pregunfa 12.1).

12.1. 5ila respuesta a la pregunta 12 fue "Si", escriba los ejercicios que realiza

13 ¢ Crees que hacer uso de equipo médico para tu terapia en casa hace que fus
gjercicios sean mas facies?

14 ¢ Qué ahorros valoraria mas? a tiempo
b) Dinero
c) Esfuerzo

15 ¢ Qué crees que haria la terapia mas accesible para ti?”

Figura 22 traduccidn al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Cuestionario (3/3)

Y los resultados fueron presentados de manera concreta y resumida de la forma en la

gue se puede apreciar en las figuras 23 a la 25.
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“Algunos de los resulfados obtenidos fueron.

Tratamiento
AT7%
4426
3% 6%
Medicina No ali Rehabilitacién.
alternativa © aplica terapia armacos

Nustracion 3. Tratamienfo realizado por los pacienfes encuesfados

En relacion con la lustracian.30, se observa que el 44% de los encuestados se
sometfen a ferapia de rehabilitacion como tratamiento, lo gue valida gque los pacientes

realizan actividades de rehabilitacidn fisica para la enfermedad de Parkinson.”

Figura 23 traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Resultados

Recurring Symptoms

Tremors (arms)

Balance problems

Slow movement (bradykinesia)
Difficulty writing

Muouscle stiffmess (legs)

Muscle stiffness (arms)

Tremors (le

i

%) Q%0

Speech problems -

Nustracion 4 - Tratamiento realizado por fos pacienfes encuestados

En refacion con la lustracion <4, se observa gue fos sinfomas mas recurrenfes sorn
fremblfores (exftremidades supermores), problemas de eguilibrio y mowimienfo lenfto
(bradiguwinesia), fo gue diffcuwlfa su wida cotidiana, v por supuesto gue su fransferencia
a las cifas meédicas para flevar a cabo sus ferapias de rehabiliftacion fisica.

Figura 24 traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Resultados
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Edades de los encuestados

menores de 50 mayores de 60
= afios = afios

llustracién 5. Edades de los pacientes encuestados

En cuanto a la hipdtesis del cliente, camo puede verse en la llustracion. 5, se observa
que, de hecho, los pacientes mayores de 60 afios son en su mayoria los que asisten
a terapias de rehabilitacion fisica, y gque nao hay distincion de génera.”

Figura 25 traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Resultados

4.4 ldentificacidn y seleccion de la solucién

De acuerdo con el caso préctico citado en el articulo de Rojas Arce como en la figura
26 como con los resultados obtenidos de las entrevistas y cuestionarios ya manejados
se logra comprender, proponer y seleccionar la solucién con la cual se va a trabajar en

el siguiente paso del manual.
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‘En base a las necesidades detectadas de los pacientes con enfermedad de Parkinson, fig. 3,
se establece pensar en idear una propuesta lerapéutica que puedan llevar a cabo de forma
remota y ewitar acudir a las citas médicas. Mas alla del hecho de tener gue ser transportado,
esta el hecho de los sintomas recurrentes, donde se necesita una mayor relevancia para

realizar su terapia fisica de rehabilitacion de la mejor manera.

Es por elio por lo que se establece la siguiente hipdtesis de solucion: contar con una plataforma
tecnologica gue cuente con dispositivos electronicos que permitan monitorear los movimientos

de los pacientes de forma remota para realizar una teleterapia de rehabilitacion.

Para validar esta hipdtesis de solucién, la mefodologia lea empresa emergente [6] propone
construir un prototipo funcional que cumpla con las caracteristicas que permiten eliminar la
necesidad defectada. El siguiente paso es construir un prototipo conceptual para que los
clientes puedan interactuar con €l en una etapa posterior.

Hay sintomas relacionados con la enfermedad de Parkinson, como la marcha. El cuadro 2 [7]
muestra las medidas de marcha que deben fenerse en cuenta para un proceso de
rehabilitacion; estas mismas medidas podrian controlarse a distancia para proporcionar una
asistencia adecuada cuando los pacientes la estén ejecutando [8].

Trasiornos Medidas de Marcha para Moniforear

~Post-ictus Velocidad de Ja marcha, medidas nempo-distancia, angulos de articulacion
Anterior crucificar ligamento  Flexion de rodilla, abduccion-aduccion de cadera
lesion
Reemplazo de rodilla Angulo de articulacién en diferentes eventos de marcha, reaccién de fuerza de
tierra

Osteoartritis de las extremidades inferiores  Velocidad de marcha, dngulo de articulacién de la rodilla, dngulo de
cadera, prco
mementos de extension de rodilla, flexién de cadera v tobille

plantar-flexion
Lesién medular Velocidad de marcha, cadencia, longitud de zancada
Pritesis Rango de movimiento, almacenamiento de energia, costo de energia
Ortosis Angulo de articulacién del tobillo, longitud de zancada

Por lo tanto, se construira una plataforma prototipo que mide la marcha, con el fin de ofrecer

orientacién y asistencia a distancia.”

Figura 26 Traduccion al espaiiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. identificacion y seleccion de la solucion.
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4.5 Construccioén del prototipo de la solucién

Para probar la propuesta de solucion, se realiza un prototipo funcional en el articulo,
donde solamente se muestra el procesamiento de analisis de la rehabilitacion de

pacientes con Parkinson mostrado en la figura 27.

“Se presenta una aplicacion practica de esta propuesta, donde se muesira un prototipo de
plataforma tecnologica que permite la medicién cuantitativa y la evaluacion de un programa de
rehabilitacion remota en personas con enfermedad de Parkinson. Cabe destacar que esta
plataforma contara con dispositivos que permitiran la recogida y analisis de informacion precisa
y detallada sobre los movimientos de las terapias fisicas en pacientes con enfermedad de
Parkinson.

El prototipo propuesto consiste en vigilar continuamente los angulos formados por los codos,
los hombros, los brazos, las caderas y las rodillas; asi como el nimero de pasos y la inclinacion
pastural de un individuo con un diagnastico de la enfermedad de Parkinson que esta bajo una

cierta terapia de rehabilitacion fisica.”

= Lot Elbow
mught Liow

= Right hip
* Lot knee

Identificocidn de angulos pora o monitorizacion continug durante lo rehabilitocion fisica

Figura 27 Traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Construccion del prototipode la solucion.
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4.6 Resultados

Los resultados obtenidos del caso practico son mostrados, en como por medio de
sujetos y casos controlados, personas pudieron realizar de manera Optima su
rehabilitacion. Estos resultados permiten a los desarrolladores nuevamente validar sus
hipotesis y con esto, tener una mayor posibilidad de excito ahora em la siguiente etapa
de sus desarrollos de emprendimiento. Estos resultados se pueden apreciar en la

figura 28.

‘La figura muestra a un sujeto voluntario haciendo movimientos repetidos de izquierda a
derecha, comenzando desde una posicion central, para evaluar la magnitud del movimiento de
su cabeza y hombros. En 7.B se representan los punitos de referencia especificos
considerados para extraer los angulos de movimiento que se graficanen 7.C.”

Figura: Movimientos de cabeza y hombros calculados por €l sistema propuesto.

A)

Figura 28 Traduccion al espafiol. Fragmento del articulo Rojas Arce 2021. Resultados obtenidos
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Capitulo 5

Conclusiones y recomendaciones

El presente trabajo se realizé con la finalidad que los desarrollos de las y los
universitarios, en principio de nivel licenciatura, como proyectos de algunas materias,
resultados de concursos, tesis o tesinas, puedan avanzar a un paso mas adelante y

puedan ser encaminadas a desarrollos de negocios.

Dicho manual, se recomienda utilizarlo al momento del desarrollo de un proyecto,
como forma de “identificacién de idea de negocio” y asi evitar cometer el error que
mencionamos a lo largo de los capitulos, el cual es tener un producto y buscar que
este encaje en un contexto “fabricado” o que incluso tenga el sesgo del desarrollador,
gue te impedira ver de manera objetiva sus limitantes ante la finalidad de resolver un

problema.

Este trabajo, no es lineal, toma en cuenta la importancia y valides de realizar los
pivotes (poder retroceder y avanzar entre los pasos) para poder corregir y fortalecer
tu desarrollo. Se podra profundizar en algunas de las herramientas mencionadas,
como el storyboard al consultar la bibliografia citada en este manual, lo cual ampliara

el entendimiento y alcance que puedes lograr con cada una de ellas.

Dar el debido tiempo para lograr validar las hipotesis del cliente y del problema, ya
gue a menudo, el cliente no suele ser la misma persona que el usuario (persona que
utilizara el producto o servicio), solo por mencionar un ejemplo, para asi tener una

mayor posibilidad de excito al momento de poner en marcha la idea de negocio.

Por ultimo, no se gasta mucha cantidad de recursos en tu prototipo, tomar en
consideracion los diferentes tipos de MVP (Producto Minimo Viable) para que se
pueda hacer sesiones de presentacion de avances de resultados a tus clientes y

usuarios.
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Capitulo 6

Anexos

Se tom6 como referencia la guia para elaboracion de manuales de procedimientos
de la facultad de ingenieria, donde describe parte de los iconos de un diagrama de

flujo en la siguiente figura. (Universidad Nacional Autonoma De Mexico , 1994)

SIMBOLC NOMB RE DESCRIPCION
- . Sefiala donde inicia o termina un procedimiento
INICIO, TERMINO
. % i Ademas puede utilizarse para indicar el nombre
O UNIDAD RESPONSABLE
de la unidad responsable de ejecutar ciertas
actividades
ACTIVIDAD Representa la ejecucion de una o mas tareas de
n procedimiento
I
|
ones que se pue a
ECISION ea esa oma an Ite
|
|
|
|
Mediante este simb fent
radas fisicamente en ol diagrama
1
m ignificado de! simbolo anter
solo que eéste se emplea cuando las actividades
CONECTOR DE PAGINA
quedan separadas en diferentes hojas
|
|
\ que se guarda un documento durante
ARCHIVD TEMPORAL
per todo determinade
ARCHIVO DEFINITIV Indica que se guarda un documento permanente-
mente
Representa un documento formate ¢ cualguier
DOCUMEN
| e=c e se

Figura 29 Simbologia para el disefio de diagramas de flujo.

6.1. Manual desarrollado.

A continuacion, se presenta el manual desarrollado en la tesis, en el cual sintetiza y

muestra cada uno de los puntos mencionados.
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MANUAL PARA LA
IDENTIFICACION DE IDEAS
DE NEGOCIOS EN
DISPOSITIVOS MEDICOS

Contenido:

1. Propdsito

2. Alcance

3. Descripcion del procedimiento
4. Diagrama de flujo

5. Glosario del procedimiento

6. Anexos del Procedimiento

Tesis para Obtener el titulo de Ingeniero en Sistemas Biomédicos.
Presenta: Carlos Alfredo Mejia Vilchis
Asesor: Dr. Jorge Luis Rojas Arce
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MANUAL PARA LA IDENTIFICACION DE IDEAS DE NEGOCIOS

EN DISPOSITIVOS MEDICOS UNAM

1.Proposito

Identificar ideas de negocio, en particular en el dmbito médico, que permita
describir y abordar una necesidad desde el enfoque del cliente, para asi

proponer una solucion que tenga mayor aceptacién comercial.

2.Alcance

Aquel que se guie por el presente manual, tendra una idea de dispositivo
médico, caracterizada y evaluada por el usuario objetivo, por medio de
diferentes herramientas tangibles y cuantificables para asi ser presentada ante

un desarrollo comercial.
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3. Descripcion del procedimiento

Numero Documento o
Responsable de Descripcion de actividad
. . anexo
actividad
1 Observa e identifica una posible necesidad
para el desarrollo de un emprendimiento.
Desarrollador ¢Se identifica la necesidad?
2 No: Regresa a la actividad 1, sigue su proceso
de observacion.
Usuario 3 Si: El wusuario es abordado por el
desarrollador, y es invitado a participar en el
desarrollo de la investigacién.
a En individual o con el equipo de trabajo
generan una lluvia de ideas de lo que creen ) )
. . Brainstorming
gue es la necesidad del usuario, ordenando
todos los productos de esta actividad. Storyboard
Hipotesis del
Comprendidas las necesidades del usuario,
5 L problema
se generan la hipétesis del problema y la
Desarrollador hipétesis del usuario. Hipotesis del
usuario.
Para investigar mas a fondo y poder sustentar ) ]
6 L Cuestionario
de manera concreta ambas hipdtesis, se
desarrolla un cuestionario y una plantilla de Plantilla de
entrevista. entrevista
Se aplica las entrevistas y los cuestionarios a
7

los usuarios.
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Responder las entrevistas y los cuestionarios,
Usuario 3 donde aporta informacidon de su situacion

actual.

9 Analizar los resultados de las encuestas y las
entrevistas, trabaja la informacién para
procesarla y acomodarla en diagramas.
¢éLa hipdtesis del usuario es correcta?

10 No: Regresa al punto 5. Ajusta su hipotesis
del usuario, pero ahora con informacién mas
concreta de las entrevistas y cuestionarios.

11 Si: Analiza la hipétesis del problema.
¢éLa hipdtesis del problema es correcta? e Lienzode

propuesta de
12 No: Regresa al punto 5, ajusta la hipdtesis del
Desarrollador & P /4 ] P B valor
problema, pero ahora con informaciéon mas
concreta de las entrevistas y cuestionarios. * Mapa de
empatia

13 Si: Se validan ambas hipdtesis y procede a la
generacion de ideas de posibles soluciones,
relacionadas con el contexto del usuario.

14 Identifica y selecciona una posible solucién
de las que se cree que pueda resolver el
problema.

15 Genera la evaluacién de ideas para la

solucién y confirmar si esta serd la que
realmente atiende las problematicas del
usuario.
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16 Construccion de un prototipo de solucidn,
gue ayude a comprender la propuesta al
usuario.
17 Prueba y analiza el prototipo de la propuesta
de solucién del desarrollador.
Usuario éSoluciona la necesidad?
18 No: Regresa al punto 14, para buscar otra
solucion.
19 Si: Se obtiene una idea de negocio validada
por el usuario y desarrolla la descripcién de
una idea de negocio que toma como base el
prototipo aprobado. e Idea de
Desarrollador
. negocio.
20 Concluyen las actividades del manual vy

obtiene como resultado una idea de negocio
validada, que puede ser encaminada a
procesos de emprendimiento.
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4. Diagrama de flujo

Desarrollador Usuario

Inicio

Observa e identifica
una posible necesidad.

- ; 3

¢ Se identifica la Si o Participa en el desarrollo
necesidad? w de la investigacion.
J

¥

Genera lluvia de ideas
de la necesidad del
usuario.

-Brainstorming

-Storyboard

Formula las hipétesis.

Hipétesis del problema

Hipotesis del usuario

Disefia cuestionario y
plantilla de entrevista.

Cuestionario

Plantilla de entrevista
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Desarrollador Usuario
7
Aplica entrevista y
cuestionario
} 8
Responde entrevista y
cuestionario.
{ 9
Analiza los resultados de la
encuesta y entrevistas.
% La hipétesis del 0w -
usuario es correcta? o O
Si
* 11
Analiza la hipétesis del
problema
12
¢Es correcta la hipétesis No o @
del problema? o
Si
* 13
Se validan las hipotesis
\ J
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Desarrollador Usuario

S

Identifica y selecciona la
solucion.

L4

15

Genera la evaluacion de ideas
para la solucion.

Lienzo de propuesta de valor

apa de empatia

16

Construye el prototipo de la
solucion

L

¥ 17

Prueba y analiza el prototipo

¢Soluciona la necesidad?

{ 19

Disefia idea de negocio en
funcin al prototipo.

Idea de negocio

G
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5. Glosario del procedimiento.

eDesarrollador: profesional que crea, disefia, implementa, Este papel es crucial en
casi todas las industrias contemporaneas, desde la medicina y la educacion hasta
el entretenimiento y la gestion de la informacion.

eUsuario: aquella persona que utiliza un producto o servicio de forma habitual,
beneficiAndose de algin modo de dicha utilizacién, sin entrar a valorar la marca, el
precio o las caracteristicas técnicas de lo que utiliza.

eNecesidad: Aquello a lo cual es imposible sustraerse, faltar o resistir.

e Problema: Proposicion o dificultad de solucién dudosa. circunstancia en la que se
genera un obstaculo al curso normal de las cosas.

elLluvia de ideas: método de resolucion de problemas en grupo que implica la
contribucion espontanea de ideas y soluciones creativas. Esta técnica requiere un
debate libre en el que se anima a cada miembro del grupo a pensar en voz alta y
sugerir tantas ideas como sea posible basandose en sus diversos conocimientos.

e Storyboard: conjunto de ilustraciones presentadas de forma secuencial con el
objetivo de servir de guia para entender una historia, previsualizar una animacion o

planificar la estructura de una pelicula.

eHipotesis: prediccion o explicacidon provisoria (mientras no sea contrastada) de la
relacion entre 2 o mas variables.

epropuesta de valor: Practica de marketing cuyo objetivo es transmitir al cliente una
idea clara, concisa y transparente de coémo determinado negocio puede ser

relevante para él

e Prototipo: primer modelo de un producto o servicio que se lleva intencion de testear
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6. Anexos del procedimiento.

{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Que iQué
OYE? ° VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstéculos Obstaculos

Herramienta disenada por XPLANE

Mapa de empatia. Dave Gray

4. Generadores
de alivio

6. Propuesta
de valor

5. Generadores de
satisfaccion

6mo tu producto o servici

2. Expectativas

1. Necesidades
o frustraciones

\es negatl

Jas esla

3. Tareas

o deseos

ositivas quiere ex

u

emociones

Lienzo de la propuesta de Valor (traduccidn). Alex Osterwalder
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Asociaciones xéﬁ“ Actividades & Propuestas 771 | Relaciones con
clave e | clave P& | devalor & | clientes
Recursos d Canales
clave €%
&

Segmentos de
mercado

Estructurade costos Fuentes de ingresos

Business Model Canvas. Alexander Osterwalder
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