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Raúl Díaz 

• Socio IT & Information 
Security Services, Strategos 
Consulting Services 

• Asesor en JNE y Leasing 
Total. 

• ESAN 
– Candidato MBA 

– PAE Gestión de Seguridad 
de la Información 

– PEE Gerencia de 
Tecnologías de la 
Información 

• Universidad de Lima 
– Ingeniero de Sistemas  
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• Certificaciones 

Internacionales: 

– CRISC, CISA, ECSA, CEH, 

ECSP, CHFI, CPTE, ISF ISO/IEC 

27002, ITIL(F), COBIT 

• Consultoría de Gestión de TI, 

Riesgos y Seguridad de la 

Información en: 

– Perú, Argentina, Colombia, 

Honduras, Ecuador, Chile, Brasil, 

Bolivia y México.  

• Instructor en ECCouncil 

(Seguridad Informática) en:  

– Perú, Venezuela, Chile, 

Argentina, Honduras, México, 

Ecuador, Colombia, Brasil. 



Agenda 

• Emprendimiento Tecnológico y Startups 

en Israel - Tel Aviv 

• Creación de Startups y emprendimiento 

tecnológico 

• Financiamiento en el Perú 

• Ciberseguridad 
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Emprendimiento Tecnológico y 
Startups en ISRAEL 
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Ecosistema en Emprendimiento 
e innovación ISRAEL 

60,000 
Hitech 

Startups 

Universidades 
(Technion, 
TAU, etc) 

Más de 60 
incubadoras o 
aceleradoras 

Gobierno 
(Ministerio de 

Economía, 
Educación) 

280 
Compañías 

Globales 
(Centros de 

Investigación) 

80 empresas 
de capital de 

riesgo 
(Inversores) 

Fuerzas 
Armadas 
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¿Por qué Tel Aviv? 

• Ecosistema de startups. 
(Universidad + Gobierno 
+ Inversor + 
Emprendedor)  

• Líderes en startups. 

• Benchmarking para 
generación de 
productos. 

• Distribución de 
tecnología a nivel 
mundial (USB, Waze, 
Checkpoint, Guardium, 
etc) 
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Objetivos Misión 
Tecnológica 

• Benchmarking para 
generación de productos 
disruptivos. 

• Tendencias en innovación 
(Cloud, Makers, 
Cybersecurity) 

• Búsqueda de innovaciones 
tecnológicas en:  
– Salud 

– Servicios financieros 

– Energía  

• Difusión y gestión 
comercial local 
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Necesidades y Clientes 

Lo que los inversionistas están buscando en las oportunidades: 

• Mercados grandes y en crecimiento apoyados por macrotendencias 
favorables 

• Industrias atractivas con al menos 4 fuerzas favorables 

• Propuestas de valor que resuelvan verdaderos problemas o 
necesidades de los clientes o consumidores, entregando beneficios claros y 
diferenciados no disponibles 

• Innovaciones que puedan ser defendidas en el tiempo por patentes o 
por procesos organizacionales superiores, con modelos de negocios 
económicamente viables. 

• Equipos con visiones, aspiraciones y propensión al riesgo cónsonas 
con la naturaleza del desafío 

• Que el equipo tiene las competencias para cumplir con los factores claves 
de éxito y 

• La conectividad del equipo en relación con el ecosistema de valor 
relacionado con la oportunidad 

• Invierten especialmente en: Salud, Ciberseguridad, Energías 
renovables, Big Data, Internet de las Cosas.  
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Necesidades y Clientes 

Lo que necesitan conocer los inversionistas 
potenciales: 

• El dolor del cliente, la necesidad que tienen y qué 
precisan resolver y por qué la propuesta de valor lo 
hace 

• Quién es el cliente meta que tiene el problema y la 
evidencia de que ese cliente comprará lo ofrecido.. 
(nombre, dirección y teléfono de los primeros 10 
clientes…y el principal cliente en 5 años) 

• Los beneficios (no las características) que los clientes 
comprarán de los productos/servicios. (Los beneficios 
son las consecuencias medibles de usar el producto o 
servicio) 
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Creación de Startups 
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Lean Startup 

• Las Startups no son 

pequeñas versiones de 

grandes compañías y NO 

despliegan grandes 

planes de negocio. Lo 

que sucede es que van 

rápidamente de fracaso en 

fracaso, adaptándose e 

iterando o mejorando 

desde su idea inicial a 

medida que van 

aprendiendo de los 

clientes. 
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Steve Blank 



Principio Lean Startup 

• Los emprendedores han 
aceptado que todo lo que 
tienen es una serie de 
supuestos o hipótesis no 
testadas. En lugar de escribir 
un BP, los fundadores deben 
hacer “el canvas” y poner ahí 
todo lo que piensan. En 
esencia es una herramienta 
que nos permite ver cómo una 
empresa crea valor para ellos y 
para sus clientes. 
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Proceso del Desarrollo del 
Cliente 

Descubrimiento 
del Cliente 

Validación del 
Cliente 

Creación del 
Cliente 

Construcción 
de Empresa 
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Pivotear 

Creación 

Ejecución 



Descubrimiento de Clientes 
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Validación de Clientes 
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Un pivote convierte fallas en 
hallazgos 
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Modelo Canvas o Lienzo 
(Herramienta de prototipaje) 
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Las tres etapas de desarrollo del 
Proyecto de Innovación 
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Producto Mínimo Viable 

• En el desarrollo del 
producto (solución o 
servicio), el producto 
mínimo viable o MVP es 
una estrategia utilizada 
para las pruebas rápidas 
de supuestos tanto del 
canvas de la propuesta de 
valor como del modelo de 
negocio 

• Se trata de un proceso 
iterativo de generación de 
ideas, prototipos, 
presentación, recolección 
de datos, análisis y 
aprendizaje 
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IBM & Speech-to-Text Technology 



Financiamiento en el Perú 
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Fuentes de Financiamiento 

• 3F (Family, Friends and 

Fools) 

• Startup Perú 

• Concytec 

• Inversionistas 
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Ciberseguridad 
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Carbanak 2015 

 



Reniec 2015 
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Sony 2014 
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BlackPOS 2013 

• Diciembre 2013, Robo de 40 millones 

de tarjetas (Target) - BlackPOS 

 



Ransomware 2012-2015 
• Ransomware: Tipo de malware que 

secuestra la información (Ej. CryptoLocker) 
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Banco de la Nación 2011 
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Oportunidades de Negocio 
en Ciberseguridad 

• Seguridad en Móviles 

• Seguridad en Internet de las Cosas 

• Seguridad SCADA 

• Prevención del Fraude 

• Autenticación y Autorización Segura 

• Desarrollo Seguro (Web y Móviles) 

• Automatización del computo forense 

• Automatización de la auditoría de sistemas 

• Diseño de controles de ciberseguridad en la 
nube (Software as a service) 
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Nuestro desafío:  
“Prevenir la suplantación de identidad 
digital en el mundo” 
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NO BUSQUEN COMENZAR POR IDEAS  

COMIENCEN 

POR DESAFÍOS 
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ENAMÓRENSE DE SUS DESAFÍOS  

NUNCA DE SUS 

IDEAS 
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Gracias 
Raúl Díaz Parra 

Socio de Servicios de TI & Seguridad de la Información 

Strategos Consulting Services 

CISM, CISA, CRISC, CEH, CHFI, ECSA,  

CPTE, ITIL, ISO/IEC 27002 

www.strategoscs.com 

raul.diaz@strategoscs.com   

+51 994521461 

@rauldiazp 
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