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El lenguaje científico es críptico, técnico y muchas 
veces complicado, lo cual hace difícil que personas 
no entendidas en la materia puedan comprender 

la importancia de la investigación y los impactos de 
la misma o cómo los resultados pueden ser utilizados 
para mejorar la vida de la sociedad en su conjunto, 
desarrollando nuevos productos, procesos o servicios.

El Concytec, como ente rector del Sistema Nacional 
de Ciencia, Tecnología e Innovación Tecnológica, ha 
visto necesario tener una guía para que investigadores 
y estudiantes de pre y posgrado puedan desarrollar 
adecuadamente presentaciones de alto impacto, que 
evidencien el beneficio real de la ciencia en la vida de 
un país.

Prólogo
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Cuando vamos a hacer una presentación de alto 
impacto, una de las preguntas más usuales está 
en relación a la secuencia de la exposición. Y es 

que existen muchas posibilidades para presentarla pero 
¿cuál es la correcta? La respuesta estará en función al 
tipo de evento donde realizaremos la exposición.

En el caso de un foro donde se buscan presentar 
soluciones  a problemas a través de  innovaciones 
en productos y procesos  en el cual existen múltiples 
expositores hablando de diversos contenidos, la 
probabilidad de encontrar un especialista en tu tema 
es baja, por esto es recomendable usar estructuras 
didácticas  para una audiencia no especializada, por 
lo que se debe iniciar la presentación ayudando a 
la audiencia a entender el problema y su contexto, 
evidenciando la urgencia de solucionarlo, para luego 
explicar la idea de solución, exponiendo por qué esta 
idea será exitosa. A continuación se describirá cada 
una de estas etapas y la forma en la cual puede ser 
presentada.

Introducción
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Estas son las cinco etapas de una presentación tipo Problema- Solución.
Luego detallaré las características de cada parte.

Estructura para elaborar una 
presentación de alto impacto tipo 

Problema - Solución

1
Presentación 
del problema 

y su relevancia

Et
ap

a 2
¿Cómo otros 
lo intentan 
solucionar?

Et
ap

a 3
¿Cómo lo 

solucionaremos 
nosotros?

Et
ap

a 4
Sostenibilidad 

e impacto

Et
ap

a 5
El

equipo
Et

ap
a



Presentación del problema y su relevancia

1.1. Objetivo
1.2. Variantes de presentación

Etapa 1
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Etapa 1: Presentación del problema y su relevancia

1.1. Objetivo

El objetivo de esta etapa es ayudar a entender a los asistentes cuál es el 
problema a solucionar. Es importante iniciar la presentación explicando 
el problema sin asumir que los espectadores conocen la situación como 
tú la percibes; por ello, trata de ser didáctico, pero sin llegar a exagerar en 
los detalles.

¿Por qué la solución de tu problema es más importante que la 
de otros?

Así como existe el problema que  estás presentando, existen muchos 
otros. La clave para que el público aprecie la solución está en 
presentarles adecuadamente  la relevancia del problema. Por ello, no 
bastará con mencionar la situación sino también hacer énfasis en el 
impacto del problema. Dependiendo del caso, debes analizar a quién 
afecta de manera directa o indirecta la falta de una buena solución en 
este tema. No dudes en mencionarlo, aunque parezca obvio, recuerda: 
lo obvio para ti no es necesariamente obvio para el resto.

En la etapa 1 debemos responder a preguntas como:

¿Cuál es el problema?
¿Qué tan urgente es solucionarlo?

1.2. Variantes de presentación

1.2.1 Cifras

Para destacar la importancia de un problema es clave exponer cifras, 
porcentajes, estadísticas, comparaciones numéricas, etc. Esto además 
de dar razones numéricas inapelables aumentará la credibilidad del 
argumento, así como del conocimiento científico y la labor de los 
expositores en el tema.
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Ejemplo
Problema:
¿Cómo evitar la descomposición de las frutas antes de 
ser comercializadas?

Las empresas comercializadoras de alimentos no 
procesados, como  frutas  y  verduras frescas,  tienen   un  
gran  enemigo: el tiempo. Apenas la fruta es cosechada 
del árbol, comienza el proceso de descomposición y 
con ello el inicio de un problema. Las estadísticas nos 
indican que por cada diez kilos de frutas, uno se pierde 
antes  de ser comercializado y esto significa, por ejemplo 
para una pequeña empresa  bananera,  una pérdida 
aproximada de US$ 10.000 por temporada, cifra  que no 
incluye el gasto de agua, fertilizantes, mano de obra y 
transporte.

¿Quiénes pierden directamente al no tener una solución a 
este problema?

¿Quiénes ganan al tener una solución a este problema?

¿Quiénes pierden indirectamente al no tener una solución 
a este problema?

¿Qué nuevas opciones se pierden al no tener una solución 
a este problema?

¿Cuántas personas, familias, regiones, países son afectados?

¿Cuántas oportunidades se pierden por este problema?

¿Qué porcentaje de población es afectada por este 
problema?

Para que puedas definir  la importancia de 
los problemas que estás intentado solucionar, 
puedes utilizar las preguntas: 
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1.2.2. Comparaciones

Presentar cifras es importante; sin embargo, un número puede perder   
la motivación de la audiencia si no puede ser entendido en toda su 
dimensión; por ejemplo, se nos hace  complicado recordar fechas de 
batallas o combates si no están asociadas con imágenes, por lo cual es 
recomendable incluir cifras pero referenciadas a imágenes que a los 
espectadores les sea fácil identificar.

Ejemplo
Problema:
Detección temprana de la enfermedad de la Estenaria

– Esto afecta directamente a 100 000 personas.

Sabemos que 100 000 personas es mucha gente, pero 
como es difícil imaginar a ese número de personas 
juntas, nuestros cerebros pueden no sentir el peso del 
número, esto podría fortalecerse agregándole una 
comparación, como por ejemplo:

– Esta enfermedad afecta directamente a 100 000 
personas, esto es como tener dos estadios nacionales 
abarrotados de espectadores sufriendo heridas 
dolorosas que no se cicatrizan.

Para encontrar una buena comparación, asegúrate de 
que las personas conozcan muy bien el referente, en 
este caso el Estadio Nacional del Perú. Eso hará que sea 
más sencillo crear una imagen recordable en el oyente.

1.2.3. Storytelling

Los números, porcentajes, estadísticas son muy importantes, pero 
difícilmente podrán emocionar como emociona la historia de una 
persona. Nuestros cerebros se comprometen emocionalmente no cuando 
escuchan un número, sino cuando ven el caso de un individuo, por lo que 
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para explicar un problema te recomiendo iniciar narrando la situación de 
una persona para luego exponer cifras que respalden y evidencien que 
son muchos los afectados. Para aumentar la credibilidad de tu historia, 
te sugiero dar detalles de los involucrados, edades, fechas, lugares, etc. lo 
cual  hará sentir al oyente que esto está sucediendo realmente y que no  
se trata de una historia inventada.

Veamos un ejemplo que reúne las tres recomendaciones: cifras, 
comparaciones y storytelling con datos específicos:

Problema:
Falta de un diagnóstico rápido y certero: la Estenaria

Al señor Alfredo Huilcapoma lo conocí hace unos 
meses, él era un agricultor humilde que trabajaba 
por jornal;  es decir, día trabajado, día pagado. Un día 
Alfredo  notó una herida que no se curaba a la altura 
de su codo, dejó de trabajar, fue a la posta médica de 
su localidad, donde no sabían qué enfermedad era, 
pero tenían una sospecha: la Estenaria. Para detectar 
y dar un adecuado tratamiento a esta  enfermedad, se 
necesitaba  realizar un raspado de la herida y enviar 
los resultados a un hospital. En 15 días se sabría qué 
tratamiento se le tenía que dar. Como imaginarán, para 
don Alfredo regresar otro día más a la posta significaba 
menos dinero para su familia y él, lamentablemente, no 
regresó. Así como él, más de  cien mil personas dejan de 
ser tratados por la enfermedad de la Estenaria porque 
el proceso de diagnóstico es lento, eso hace que esta 
dolencia avance y la cicatriz que deja en la piel quede 
para siempre. ¿Notan lo importante que es detectar a 
tiempo esta enfermedad?
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Como puedes observar en este ejemplo, he usado una combinación de 
historias que buscan darle emoción a la situación, despertando el cerebro 
emotivo y socialmente comprometido, para luego conectarse con una 
forma de pensar más pragmática y racional. Pero como ese número 
podría no ser suficiente para hacer memorable la importancia del tema, 
le agregamos una comparación con algo conocido que las personas 
puedan imaginar.



Etapa 2 ¿Cómo otros  intentan solucionar el 
problema?

2.1.  Objetivo
2.2.  Partes
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Etapa 2: ¿Cómo otros intentan solucionar el problema?

2.1. Objetivos

Esta etapa tiene dos objetivos: por un lado, hablar de manera indirecta 
sobre la relevancia del problema, ya que si se ha intentado solucionar 
antes es porque urge una solución y hay un “mercado” interesado en 
que el tema se solucione.  Por otro lado, explicar la diferencia entre las 
soluciones previas y tu  propuesta de solución.

En esta etapa se debe responder a preguntas como:

¿Qué intentos de solución ha habido?
¿ Por qué han fracasado esos intentos?

2.2. Partes

2.2.1. Intentos de solución

Aquí debemos describir los intentos por solucionar el problema, haciendo 
evidente la urgencia que existe por encontrar una mejor forma de hacer 
las cosas, para luego explicar qué exactamente se ha hecho, cómo se 
han implementado las posibles soluciones y qué aspectos positivos han 
tenido esos intentos. Es importante destacar lo bueno porque se valoran 
los esfuerzos anteriores y se muestra la intención de aprender de otras 
experiencias.

2.2.2. Por qué no son suficientes

Ahora debes analizar y hallar por qué estos intentos han fracasado o han 
sido insuficientes. En esta parte, debes hacer notar, con bastante énfasis 
en los detalles, qué ha llevado a los esfuerzos predecesores a fracasar; ya 
que serán esos mismos detalles, situaciones no contempladas, ausencia 
de conocimiento o nuevas tecnologías, las que en la siguiente etapa 
utilizarás como el diferencial que llevó al éxito, la solución del problema. 
Dicho de otra manera, antes de preparar esta etapa, debes definir cuál es 
la  diferencia de los intentos anteriores con tu solución.
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Esa diferencia será a la que le debes dar especial énfasis cuando expliques 
sobre lo que crees que es la causa del fracaso anterior.

Ejemplo
Problema:
¿Cómo evitar la descomposición de las frutas antes de 
ser comercializadas?

a) Intento de solución

Muchas empresas agroindustriales pierden millones 
de toneladas de frutas, verduras y hortalizas porque se 
descomponen antes de llegar al consumidor final. Se ha 
intentado alargar la vida útil de estos productos a través 
de la aplicación de químicos, bactericidas, fungicidas y 
ceras, logrando así retrasar su descomposición.

b) ¿Por qué no son suficientes?

Son buenos intentos de solución, sin embargo, existe una 
nueva tendencia del mercado que valora los productos 
de origen orgánico, por lo que aplicar químicos sobre las 
frutas para que tengan una vida útil más larga afecta 
directamente la capacidad de llegar a un mercado 
mayor.

En el primer párrafo se expone el problema que se está intentando 
solucionar. Lo que expresa de manera indirecta es que existe una 
preocupación por detener o retrasar  esta situación. En la segunda parte 
se explica cuál es el error de ese intento de solución, recuerden que es 
clave que expongas  las fallas en el intento de solución porque es de estas 
fallas de las que  hablarás cuando propongas tu  solución.
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Etapa 3 ¿Cómo lo solucionaremos nosotros?

3.1. Objetivo
3.2. Partes
3.3. Variantes de presentación
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Etapa 3: ¿Cómo lo solucionaremos nosotros?

3.1. Objetivo

El objetivo de esta etapa es explicar la solución que propones en base al 
problema que has  planteado. Este es el corazón de la presentación pero 
solo obtendrá el valor deseado si es que desarrollaste adecuadamente  el 
problema; es decir, debes de asegurarte  de que tu  solución se ajusta al   
problema identificado.

Muchas veces en el intento de mostrar el problema como algo que   
urge solucionar, nos explayamos y hablamos de sus efectos directos    
e indirectos, de sus ramificaciones y consecuencias, pero cuando 
proponemos la solución, esta hace efecto a un fragmento del problema, 
por lo que, en vez de vernos como los portavoces de una gran solución, 
nos vemos como un intento aislado, diminuto y poco efectivo del caso. 
Cuando expongamos sobre el problema, que sea específicamente de 
la parte que intentamos solucionar y no de todo el espectro que puede 
abarcar.

En esta parte debemos responder a preguntas como:

¿Cuál es la solución que propones?
¿Qué te diferencia de los intentos anteriores de 
solución?
¿Qué novedades presenta tu propuesta?
¿Por qué tu idea sería más efectiva que las que ya 
existen?

3.2. Partes

En esta etapa debes enfocarte en exponer cómo solucionarás el problema, 
explicando los términos de tu propuesta, para esto debes dividir este 
momento en dos partes:
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3.2.1. Descripción detallada de la solución

Este es el momento cumbre de tu propuesta, es el punto más crítico, si los 
asistentes no entienden esta etapa, nada habrá tenido sentido, por lo que 
es importante que no queden dudas de la idea de solución. Recuerda, no 
supongas que la audiencia conoce el tema tanto como tú vale la pena 
ponerle el mayor esfuerzo en hacerlo entendible.

Muchas veces las soluciones que propondrás son complicadas de 
entender, por lo que es importante usar otras herramientas, en los 
siguientes párrafos se mencionan algunas de ellas.

3.2.2. Las diferencias entre tu solución y las anteriores soluciones

Ahora debes concentrarte en lo que te diferencia de los intentos 
anteriores, en qué tenemos de novedoso, qué estamos considerando que 
no ha sido considerado antes. Pero para que esta parte sea aprovechada 
adecuadamente, es muy importante que esos detalles hayan sido 
mencionados en la etapa 2, cuando se habló sobre los intentos anteriores 
de solucionar los problemas, por ejemplo:

Problema:
¿Cómo evitar la descomposición de las frutas antes de 
que sean comercializadas?

Solución: Aplicación de una cobertura natural 
biodegradable con acción antibacteriana y antimicótica

… de esta manera al aplicar Bio Cobertura prolongamos 
la vida de la fruta en un 20%, logrando que la pérdida 
antes de llegar a la venta sea mínima. Por lo que, al 
tratarse de un producto orgánico y  biodegradable, 
las frutas también mantendrán sus características de 
origen natural y orgánico.
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En este ejemplo se observa cómo tu solución resuelve todos los defectos 
de los intentos anteriores. Por eso, es importante  conocer cuáles son los 
problemas que tuvieron las anteriores ideas de solución e indicar cómo 
las superaste empleando tu novedosa propuesta.

3.2.3.  Propuesta de valor

En esta etapa debes evidenciar ante la audiencia cuál es el beneficio 
concreto que recibirá quien use la solución. Ten cuidado de no confundir 
una característica del producto o servicio con un beneficio del mismo. 
Mientras que el primero indica cuál es la función, el segundo  explica 
cómo esa función va a ayudar a quien use la solución.

Ejemplo:
La aplicación de Bio cobertura tiene un costo para la 
empresa agrícola de 1 dólar por cada 100 kg. de frutas, 
esta aplicación aumenta la vida útil del producto 
en 3 días, aumentando el tiempo en anaquel en los 
supermercados y con ello aumentando la probabilidad 
de ser comprados hasta en un 75%.

3.3. Variantes de presentación

3.3.1. Objetos

El hombre ha evolucionado usando objetos, nuestra memoria filogenética 
reacciona mejor ante una cosa concreta o real que ante solo una imagen 
proyectada del mismo objeto, y más aún ante las palabras que lo 
describen. Esto significa que si tu solución incluye un objeto, enséñalo, 
si puedes hacer una maqueta de la propuesta, preséntala. Si tu tema no 
involucra objetos, puedes usar una metáfora o comparación con algo.

Solución: Aplicación de una cobertura natural biodegradable con 
acción antibacteriana y antimicótica

“… quiero que muerdan estas dos manzanas, una no tiene ninguna 
aplicación y la otra tiene Bio cobertura, no podrán notar la diferencia.”
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3.3.2. Metáforas

Si expones cosas desconocidas en analogía con otras conocidas, será más 
sencillo explicar cómo funcionan o para qué sirven, por ejemplo:

Problema:
¿Cómo llevar atención médica primaria a personas de 
bajos recursos?

Solución: Aplicación para celular con asesoría 
personalizada de un médico

Nuestra propuesta es como un Uber pero para citas 
médicas primarias; es decir, conectamos a médicos 
generales con personas que necesiten una orientación 
básica sobre a qué especialista deben acudir ante una 
dolencia.

3.3 Cifras

Como mencioné en la etapa de formulación del problema, es clave 
exponer los beneficios de la solución intercalando cifras, porcentajes, 
estadísticas, etc. Si tienes cifras reales de resultados ya obtenidos, el peso 
de tu propuesta es aún mayor. Si no tienes resultados, se pueden utilizar 
cifras de industrias o sectores similares para tener algunos datos cercanos. 
También es positivo mostrar las proyecciones de lo que se podría obtener 
en los siguientes años usando tu nueva propuesta de solución

Ejemplo en el siguiente ítem:

3.3.4.  Comparaciones

Si usas comparaciones en la exposición de tu solución puedes lograr que 
tu propuesta sea recordada.



 / 25

Ejemplo de:
“Usa cifras” y “Usa comparaciones”

Problema:
Desecho inadecuado de grasas en lavaderos de autos

Solución: Uso de filtro vegetal que retiene grasas

Usando nuestro filtro vegetal dejaremos de botar 
cientos de litros de grasa contaminante al desagüe; por 
ejemplo, en una empresa de lavados de auto promedio 
de la ciudad de Lima, donde se lavan 60 vehículos al día, 
con nuestro filtro dejaremos de contaminar 5200 litros 
de agua diarios, esto equivale a 20 piscinas olímpicas 
de agua no contaminada.

Aquí utilizamos la memoria que tienen las personas en cosas muy 
conocidas como una piscina olímpica. El numero  5 200 litros de agua no 
dice mucho. Pero la mayoría de personas sí ha visto una piscina olímpica 
y puede imaginar  lo que significa eso.

3.3.5. Storytelling

Si  has utilizado una historia para despertar una emoción en la etapa en 
la que has  presentado el problema, es importante mencionar cómo la 
solución afectaría positivamente al personaje principal tu historia, de esa 
manera utilizas la conexión personal y emocional que ha generado la 
audiencia con el personaje de tu historia.
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Problema:
Falta de diagnóstico rápido y certero: La Estenaria

Al señor Alfredo Huilcapoma lo conocí hace unos 
meses, él era un agricultor humilde que trabajaba 
por jornal; es decir, día trabajado, día pagado. Un día 
Alfredo notó una herida que no se curaba a la altura 
de su codo, dejó de trabajar, fue a la posta médica de 
su localidad, donde no sabían qué enfermedad era, 
pero tenían una sospecha: la Estenaria. Para detectar 
y dar un adecuado tratamiento a esta enfermedad, se 
necesitaba realizar un raspado de la herida y enviar 
los resultados a un hospital.  En 15 días se sabría qué 
tratamiento se le tenía que dar. Como imaginarán, para 
don Alfredo regresar otro día más a la posta significaba 
menos dinero para su familia y él, lamentablemente, no 
regresó. Así como él, más de cien mil personas dejan de 
ser tratados por la enfermedad de la Estenaria porque 
el proceso de diagnóstico es lento, eso hace que esta 
dolencia avance y la cicatriz que deja en la piel quede 
para siempre. Notan lo importante que es detectar a 
tiempo esta enfermedad-

Solución:
Desarrollo de tiras reactivas que permiten diagnosticar 
la infección causada por la Estenaria, en menos de 4 
horas. 

De esta manera, cientos de personas como el señor 
Huilcapoma podrán ser ayudadas, detectándose a 
tiempo una enfermedad tan agresiva, y de esa manera 
ser tratadas y curadas sin dejar ninguna secuela visible 
ni estigmática.
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Etapa 4 Sostenibilidad e Impacto de la Solución

4.1.  Objetivo
4.2.  Variantes de presentación
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Etapa 4: Sostenibilidad e Impacto de la Solución

4.1 Objetivo

El objetivo de esta etapa es que puedas presentar la viabilidad y 
sostenibilidad de la idea,  indicando  la existencia de un mercado potencial 
que compraría la propuesta. También tienes que presentar cuáles son las 
características de este mercado, es decir: su tamaño, en qué regiones o 
países se desarrolla, etc.  En otras palabras, utilizar todo lo que ayude a 
demostrar que sería un buen negocio.

En esta sección, debemos responder a preguntas 
como:

¿Cuáles son las características de tus consumidores?
¿Qué tan grande es el mercado?
¿En qué regiones del mundo existen problemas 
similares?
¿Las personas están interesadas en comprar esta idea?
¿Ya existe un mercado para productos o servicios 
como este?
¿Existe alguna tendencia en crecimiento para 
productos o servicios como este?
¿Esta idea es rentable?

4.2. Variantes de presentación

4.2.1. Describe a tu mercado

Presenta información para el público objetivo que estaría interesado en 
comprar tu producto o servicio. Es importante que segmentes tu mercado 
(target) siendo lo más específico posible, describiendo, por ejemplo,  
qué edades tiene, si son hombres o mujeres, en qué lugar viven, nivel 
socioeconómico, estilo de vida, etc. Trata de estimar cuántas personas 
pertenecen al segmento definido, esto se puede lograr analizando datos 
de censos nacionales, regionales o incluso por sectores productivos.
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Ejemplo:
El sector agroindustrial al que nos hemos dirigido en esta 
primera etapa con Bio cobertura es la agroindustria de 
pequeña y mediana producción, siendo un aproximado 
de 20 000 empresas según el último censo del Ministerio 
de Agricultura, las cuales producen entre 300 a 600 000 
toneladas y abastecen al mercado nacional.

4.2.2. Demuestra la rentabilidad de tu idea

La clave para esta etapa es demostrar la sostenibilidad de tu idea 
mediante cifras; es decir, que tus ingresos sean mayores a tus gastos. El 
demostrar de manera concreta que esta propuesta nos trae cierto nivel 
de rentabilidad le da atractivo y viabilidad al proyecto.

Si nuestra idea aún no ha sido  comercializada, es posible hacer cálculos 
aproximados o usar como referencia productos o servicios similares a los 
nuestros.

Ejemplo:
La aplicación de Bio cobertura tiene un costo de 
producción de 5 dólares por litro puesto en el punto 
de venta. Creemos que podemos vender el producto a 
15 dólares,  ya que productos similares pero de menor 
calidad, se comercializan a 13 dólares por litro. Con el 
precio propuesto, nuestro margen de ganancias antes 
de impuesto es de 10 dólares por litro. Si destinamos un 
30% de esta ganancia a la reinversión en el marketing, la 
gestión de distribución y la investigación, aún seguimos 
logrando una ganancia bastante atractiva para el 
mercado de aplicaciones agrícolas.
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4.2.3. Demuestra la escalabilidad de la idea

La escalabilidad es un término utilizado para entender cuánto puede 
crecer tu idea en el mercado. Por lo tanto, concéntrate en hallar frases 
y oraciones cortas que te permitan demostrar la escalabilidad, ejemplo:

• Sin aumentar la capacidad instalada, podemos duplicar nuestra 
producción.

• El  presupuesto  requerido  para  iniciar  el  negocio es pequeño 
comparado con el posible retorno que se obtendría.

4.2.4. Demuestra en cifras en que te diferencias con las soluciones 
anteriores

Demuestra cómo te diferencias de las soluciones anteriores mediante 
cifras, indica cómo tu propuesta puede ser más rentable que la 
competencia, ejemplo:

Los intentos anteriores por el uso de softwares de pago incrementan 
sus costos en un 45%, haciendo inviable que este servicio llegue a las 
poblaciones rurales de bajos recursos. Nosotros, usando software libre, 
reduciremos esos costos haciéndo la propuesta mucho más eficiente.



Etapa 5 El equipo

5.1.  Objetivo
5.2.  Variantes de presentación
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Parte 5: El equipo

5.1. Objetivo

El objetivo de esta etapa es presentar las competencias con que cuenta 
el grupo de personas que conforman el equipo, para hacer que la idea 
propuesta sea exitosa.

En esta parte se responde a preguntas como:

¿Tiene este equipo lo necesario para sacar adelante 
este proyecto? ¿Por qué?
¿Qué tiene de diferente este equipo?
¿En qué se relacionan las habilidades de los 
integrantes del equipo con la propuesta de solución?

5.2. Variantes para presentar esta etapa

5.2.1. Cifras

Presenta la capacidad y la experiencia de tu equipo en cifras, esto 
ayudará a consolidar la imagen pragmática de un conjunto de personas, 
generando credibilidad en la audiencia.
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Ejemplo
Problema:
¿Cómo podemos evitar un gasto de agua excesivo en los 
campos agrícolas andinos en épocas de sequía?

Solución:
Uso de drones para determinar de necesidad de riego 
en campos agrícolas andinos

-En nuestro equipo tenemos a Santiago Raes,  ingeniero 
agrícola, con ocho años de experiencia en el rubro. Más 
de 30 proyectos relacionados al tema y  con experiencia 
en pilotaje de drones con más de 5000 horas de vuelo.

5.2.2. Storytelling

Cuenten pequeñas anécdotas que narren la experiencia de cada 
integrante del equipo, de esa manera, de una forma amena pueden 
indicar las capacidades de cada uno, logrando que el público los  recuerde 
más que si solo hacen una lista con sus títulos académicos.

Ejemplo
Problema:
¿Cómo podemos evitar el desperdicio de agua en los 
campos agrícolas andinos en épocas de sequía?

Solución:
Uso de drones para determinar de necesidad de riego 
en campos agrícolas andinos

-En nuestro equipo tenemos a Carlos Bustamante, 
ingeniero mecánico, él ha construido artefactos desde 
que tiene uso de razón, su mamá cuenta que lo primero 
que hizo cuando le regalaron su primer  carrito a control 
remoto fue desarmarlo.
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Imagen:
Carlos Bustamante de niño, jugando.

5.2.3. Imágenes

Expongan imágenes de los integrantes del equipo y que estas fotos estén 
acorde con el concepto que quieren transmitir; es decir, si están haciendo 
un proyecto asociado a niños, sería interesante ver a los integrantes junto 
a sus hijos o si el proyecto ayudará a deportistas, puedes presentar a 
los integrantes vestidos con ropa deportiva. Estos detalles consolidan la 
imagen que deseas proyectar.

Ejemplo
Problema:
¿Cómo podemos evitar el desperdicio de agua en los 
campos agrícolas andinos en épocas de sequía?

Solución:
Uso de drones para determinar de necesidad de riego 
en campos agrícolas andinos

En nuestro equipo tenemos a Carlos Bustamante, 
ingeniero mecánico, él ha construido… -
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5.2.4. Demuestren sus buenos contactos

Una de las claves para que un proyecto progrese es demostrar cuánto 
conoces del tema y de los actores involucrados en el mismo, las redes 
de contactos que tienes facilitan  los procesos para crecer y solucionar 
problemas cotidianos de manera más rápida que si no los tuvieras.  
Por lo tanto, valora y menciona quiénes, con conocimiento en el área, 
te están apoyando para desarrollar la idea. Estos pueden ser empresas 
patrocinadores, instituciones públicas, expertos, profesores universitarios, 
etc.

Ejemplo
Nuestro proyecto recibe consejos de mentores tales 
como  los ingenieros Jorge Delgado  y  Gabriel  Santa  
Cruz  de  la  Universidad  de Ingeniería, ellos son los 
referentes en el rubro agroindustrial con más de 40 
años de experiencia en el sector, 50 publicaciones y  4 
libros publicados.



ANEXO
Ejemplo de una 

presentación de alto 
impacto
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Buenos días, mi nombre es Sandra Días, soy 
microbióloga, especialista en patología celular. 
Quiero contarles un problema de salud pública, 
llamada la  Estenaria, que viene afectando 
a más de un millón de personas en Perú por 
años y, creemos, se puede solucionar.



40 / 

Al señor Alfredo Huilcapoma lo conocí hace unos meses, él 
era un agricultor humilde que trabajaba por jornal; es decir, 
día trabajado, día pagado. Un día él notó una herida que no se 
curaba a la altura de su mano, dejó de trabajar, fue a la posta 
médica de su localidad, ellos no sabían qué enfermedad era, 
pero tenían una sospecha: la Estenaria. Para detectar y dar un 
adecuado tratamiento a esta enfermedad había que hacerle 
un raspado y enviar los resultados a un hospital y,  en 15 días, se 
sabría qué tratamiento se le tenía que dar. Para don Alfredo, el 
regresar otro día más significaba menos dinero para su familia.

Cuando llegaron los resultados, el diagnóstico era positivo 
para la Estenaria, ya podían empezar el tratamiento. 
Lamentablemente, don Alfredo regresó mucho tiempo 
después…
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…cuando la enfermedad ya había avanzado llegando hasta la 
profundidad del hueso.
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Así como él, más de 100 000 personas en todas las regiones 
del Perú dejan de ser tratadas adecuadamente por la 
enfermedad de la Estenaria.
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…100 000 personas equivale a tener dos Estadios Nacionales 
repletos de personas sufriendo de las heridas y el estigma de 
tener esta enfermedad.
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Esta es una enfermedad curable y, si es tratada a tiempo,  no 
deja secuelas en la piel. Se han realizado muchos esfuerzos 
para mejorar el tratamiento y se han conseguido muy buenos 
resultados. Pero entonces, ¿por qué vemos imágenes como estas?

Lo que sucede es que se ha descuidado  uno de los puntos 
más relevantes, la pronta detección de la enfermedad, y este 
momento es especialmente crucial ya que es una dolencia 
que afecta principalmente al sector rural, con una población 
dispersa en amplios territorios. El detectar la enfermedad y 
empezar oportunamente con el  tratamiento hace la diferencia 
entre una curación sin ninguna secuela y al quedar con una 
serie de cicatrices como se ve en estas dolorosas imágenes.

Las personas que ustedes ven aquí, cuya identidad hemos 
guardado por respeto, no tuvieron un diagnóstico temprano, 
la enfermedad avanzó y cuando se inició el tratamiento la 
posibilidad de que la piel se regenere disminuyó.
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Así funciona el actual protocolo de detección: el personal 
médico especializado hace un raspado en la zona afectada 
del paciente; luego, esta muestra se envía a un centro médico 
que, con un equipo altamente sofisticado, tiene el resultado 
del examen; tras ello, este informe se enviará a la posta de 
la comunidad, donde se esperará que el paciente regrese a 
recoger sus resultados. Recién en ese momento se iniciará 
el tratamiento. Todo lo descrito puede tener una duración 
mayor a un mes.

Como ven, al prolongar el proceso de detección, se dilata el  
tiempo para iniciar el tratamiento y así dejamos que avance 
la enfermedad.
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Es por eso que, junto a un equipo de investigadores, hemos 
desarrollado una metodología de detección que creemos 
cambiará para siempre los efectos de esta enfermedad. A 
esta metodología le hemos llamado Detección Enzimática 
Rápida o DER.

La metodología consiste en provocar una reacción química 
rápida que permita detectar la enfermedad de manera 
instantánea.
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Es decir, a la muestra médica, recién extraída por el paciente, 
se le agrega una enzima genéticamente modificada que solo 
reacciona con moléculas presentes en sangre infectada con 
la Estenaria.

Esta reacción se caracteriza por una coloración rojiza, un 
indicador que revela la presencia o no de la enfermedad. Si se 
pinta, la muestra está infectada; si no se pinta, no lo está. ¡Así 
de sencillo!
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Haciendo una comparación con la metodología actual, 
notamos que nuestro método no requiere mayor 
entrenamiento ni especialización médica. Cualquier servidor 
de salud, ya sean, técnicos, enfermeros o médicos pueden 
hacerlo.

El tiempo de detección no es mayor a tres minutos por lo 
que el paciente puede comenzar a recibir su tratamiento de 
manera oportunamente.
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El principal interesado en adquirir nuestra prueba debería ser 
el Estado Peruano, a través del Ministerio de Salud, que tiene 
como obligación garantizar a sus habitantes un servicio de 
salud óptimo.
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Según datos del Ministerio de Salud, el 2018 se detectaron 
cien mil casos de Estenaria. Sin embargo,  este es un número 
que está creciendo a una tasa anual de 5%. Una de las  causas 
de este incremento es el cambio climático. Según esta 
proyección, para el 2019, el número de casos podrá llegar a 
150,000 al año.
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Sin embargo, se requiere un mayor número de pruebas 
debido a que existen varias infecciones de la piel que lucen 
similares a la Estenaria, ya que la detección está a razón de 5 
a 1, es decir, por cada 5 pruebas, una padece la enfermedad. 
Por ello, se necesitarán para el 2028 unas 750 000 unidades.
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Afortunadamente, nuestras pruebas generarán un costo 
mucho menor comparado con las pruebas actuales.

El único costo de nuestra prueba es de 10 dólares la unidad. No 
tenemos costos de entrenamiento especializado al personal ni  
costos de traslado de las muestras, ya que los resultados se dan 
en el punto de atención. Tampoco tenemos costos asociados a 
la conservación de los reactivos, ya que no la necesitan.

Esto difiere notoriamente con el actual método de detección. 
Según datos proporcionados por el portal del Ministerio de 
Salud, los costos de los actuales insumos de detección es de 12 
dólares por unidad, a esto se le tiene que agregar el costo horas 
hombre de entrenamiento que requiere la metodología que 
según estimaciones es de 12 horas de preparación por persona.

En la metodología actualmente utilizada, los traslados de las 
muestras así como la conservaciones de los reactivos generan 
un costo muy importante que debe ser tomado en cuenta a la 
hora de decidir sobre cual es más conveniente.
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Nuestro equipo está liderado por el Dr. Infectólogo Carlos 
Sarmiento, especialista en enfermedades tropicales.

Junto al biólogo molecular Rafael Fuentes, especialista en 
reactivos bioquímicos; Sandra Días, microbióloga especialista 
en patología celular; además, contamos con la valiosa 
colaboración de Estefany Marcos, abogada especializada en 
patentes biológicas.
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El éxito de nuestros hallazgos y el alcance de nuestros logros 
se basa en nuestros asesores, personas y organizaciones, que 
han confiado en nuestros estudios y dan lo mejor de ellos para 
orientar nuestras actividades y acelerar nuestros procesos.

Destacamos entre ellos la colaboración de la Universidad del 
Trópico, que nos ha dado su respaldo científico. Asimismo, la 
colaboración del Instituto Científico del Norte y del Consejo 
Nacional de Tecnología Tropical.
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De esta manera, cientos de personas como el señor 
Huilcapoma podrán ser ayudadas, gracias a la detección 
temprana de una enfermedad tan agresiva, para ser tratadas 
y curadas sin dejar ninguna secuela.
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… y de esa forma no tener que ocultarse nunca más.
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