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INNPULSA COLOMBIA promueve el emprendimiento, la innovacion y el fortalecimiento empresarial
como instrumentos para el desarrollo econdmico y social, la competitividad y la generacion de un alto impacto en términos
de crecimiento, prosperidad y empleo de calidad.

La guia de pre-aceleracion tiene como objetivo orientar a los emprendedores que deseen darle un impulso a sus proyectos,
abordando desde la identificacidon de las oportunidades,

hasta la re-invencion del modelo de negocio.

Esta guia contiene los conceptos claves para entender los pilares de un emprendimiento y el proceso para la validacion
de las hipotesis del modelo de negocio en el mercado real.

Yo soy W evapreudivstientfo se (laa:

Y pofeviezeo al equipe... - - ()
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Bienvenido a la experiencia para acelerar su emprendimiento.
Esta guia lo llevara por los primeros pasos.
L lamemos esos primeros pasos: Pre-aceleracion

& (ué itfwmacion fieve esfa guia 7
o

INFORMACION CLAVE EJERCICIOS INFORMACION OCULTA
Léala con cuidado. Tiene que ver con Le ayudaran a entender y comenzar (No le podemos contar méas
aquellos aspectos que pueden incrementar a aplicar los conceptos clave a su propia sobre esto... lo sentimos).
el potencial de su emprendimiento. Han sido situacidon y necesidades.

seleccionados para ayudarle a crecer.
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EMPRENDETON

Cosas que vios evtseita esfe sabio...

La filosofia y el estilo de nuestro sabio.... m
Comente con su equipo e identifique 5 cosas que ensena este sabio. 5 aprendizajes que puedan extraer de su vida, de su obra, Iy C, -
P4 > N

de su tipo de inteligencia. M e
| C

EJERCICIO:

Ya que han identificado 5 ensenanzas del sabio respectivo, llegue a un acuerdo con su equipo para completar la siguiente frase:

Cuando este sabio va a resolver problemas y luego... Ademas siempre tiene en cuenta...
siempre...

Un instrumento de: MM’ pu/s a EL%?%%%‘; Mincomercio
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Escala de Proghese

Esta experiencia lo ayudara a avanzar en su camino para tener un emprendimiento
mas fuerte y de mayor impacto. Al terminar cada parte del proceso, podra evaluar
si ha avanzado en este camino. La siguiente escala le permitira marcar su progreso.

-

-

NIVEL 1 ) NIVEL 2 ) NIVEL3 ) NIVEL SUPERIOR
SUPERVIVENCIA FORTALECIMIENTO SOFISTICACION IMPACTO
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NIVEL 1

¢ 1o qué Pracasant
/05 eMMMo(MiMWX?

Estas son las 10 principales razones

., Como estd mi emprendimiento en este aspecto?

1. No hay una real necesidad del producto o del servicio en el mercado. Incluso cuando ,
el emprendedor cree que la hay. Bien Q Mal O

2. Falta de recursos para garantizar la supervivencia y crecimiento del emprendimiento

en las primeras etapas. Bien Q Mal O
3 Elequipo de trabajo no es el adecuado gien () Mat (O)
4. La competencia es muy fuerte o bien posicionada. Bien Q Mal Q
5. Los costos de operacién son muy altos o hay costos que no se han previsto, sien () Mt ()
pero los posiies clentes no 1 sienten “amigable” e sien () Mal ()
7. Modelo de Negocio erréneo o sin modelo de negocio claro. gien () Mal ()
8[Fttd pbtddypms falla en el objetivo de lograr que los posibles sien () wal (O
y se interesen por la oferta.

9.5 ignora a los usuarios /o clientes en el proceso de construccidn del productoo sen () val (O
servicio, en su distribucion, en su comunicacion o en otras fases.

10. Mal momento para salir al mercado. Los clientes no estan listos para el producto o Bien Q Mal O

servicio o, por el contrario, el mercado para esta oferta ya esta desapareciendo.
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Es el momento de hacer un diagndstico de su emprendimiento. El “Readiness Scoring” es una herramienta para evaluar cada uno de los 7 pilares claves
de un emprendimiento.

Los 7 pilares clave de un emprendimiento:

Y =

¢ ;

EQUIPO, TECNOLOGIA VENTAS GESTION GESTION CONSECUCION PRODUCTO
TALENTO Y Y OPERACIONES Y CRECIMIENTO FINANCIERA Y DE LEGAL DE CAPITAL Y MERCADO
MENTORES DESEMPENO



Dependiendo de la etapa de cada emprendimiento, es muy importante
0 e% 0 e% 0 eg dedicar tiempo, recursos y prepararse para entregar todo el talentoy
conocimiento a la empresa.

Aspectos importantes a resaltar del equipo de trabajo son:

1. Disponibilidad 2. Experiencia en el sector 3. Tener claras las funciones y objetivos de cada rol.

NOMBRE FUNCIONES TIEMPO DE DEDICACION EXPERIENCIA DEL SECTOR
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EJERCICIO:
coo
Escribir las funciones,
disponibilidad y anos
de experiencia de cada CFO
miembro del equipo. Si
hay roles que no existen
todavia dejar en blanco.
GERENTE COMERCIAL
GERENTE DE CRECIMIENTO
CONSEJO DIRECTIVO
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Se define como cultura al conjunto valores, normas, habitos y
creencias que caracterizan a una compania.

Los valores de una empresa son cualidades, principios o
creencias que una empresa posee. Orientan las decisiones,
acciones y conductas de todos los miembros de la empresa,
pero ademas de ello, sirven como fuente de inspiraciony
motivacion, le dan identidad a la compania, y ayudan a proyectar
una imagen positiva.

Los buenos valores de una empresa suelen contar con las
siguientes caracteristicas:

1. Son cualidades, principios o creencias que realmente posee o
en los que realmente cree la empresa.

2. Estan alineados y son coherentes con los valores de los 3
duenos de la empresa.

3. 5Son aceptados y sequidos por todos los miembros de la
empresa.

X%/  cercicio

~ - P

- . 4 - 3 . . ) ‘\‘ K “ ','

- ~1 <y o Defina con su equipo los valores principales

”’ 2y WY SN que le gustaria promover en la cultura
de su empresa:

El : : :
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PLAN DE
CONTINGENCIA

Cuando se piensa en crecer y escalar una empresa,

es muy importante tener claro cuales son las Fortalezas,
Debilidades y las Necesidades en cuanto a tecnologia
para poder escalar répido y de manera estable y segura.
Ademas, es primordial tener un plan de contingencia

en caso de tener alguna falla, algun desastre o evento
inesperado.

Los datos son como el oro y si algin desastre pasa FORTALEZAS AREAS DE LA UPERACK]N DEBILIDADES

y se pierden los datos... ;qué pasaria con la empresa?
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EJERCICIO: | O AUTOMATIZACION. :

Identificar en equipo las diferentes areas de la operacion
de su negocio, las fortalezas, debilidades, y qué
herramientas tecnoldgicas se pueden implementar o
desarrollar para automatizar procesos que permitan
escalar la operacion.

Un instrumento de: MM’ pu/s a EL%??;%%‘; Mincomercio
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El canal de ventas: El Embudo de Ventas es una representacién de las etapas
por las que un potencial cliente pasa, desde el primer contacto con la empresa hasta

' ' el cierre de la venta. Lo primero es conseguir visitantes a nuestros sitios de exhibicion
e% @X eeMWW 0 y venta o a nuestros sitios en linea. Pero si s6lo nos quedamos en eso y no realizamos una
buena estrategia de conversidn, corremos el riesgo de que esas visitas, se queden en eso,
meros espectadores.

@ O A - e T ot

S
-
- (7] %
'd

IR

CREAR CONCIENCIA INTERES CONSIDERACION TRANSACCION RETENCION REFERIDOS

EJERCICIO:

En el formato siguiente
escriba qué tipo de contenido
e informacién puede necesitar
el “posible cliente” para

dar el salto a la siguiente
etapa: comprar. La fase de
consideracion es quiza la mas
delicada, esta compuesta

por los llamados prospectos, CAC LTV LTV / CAC CHURN
todavia no han comprado,
pero son personas que estan

A continuacién, se muestran las métricas claves para identificar qué tan eficientes estan siendo nuestras acciones
para adquirir clientes nuevos y retenerlos, con ellas se podra optimizar nuestra estrategia comercial y de mercadeo.

Férmula: Cantidad usuarios que

decididas a resolver ese ymercadeo  cantidad de chentes Cantida de compras durante s tempo e B
problema al que podemos adquiridos de vida con el emprendimiento del periodo

darle solucién. Sera necesario

invitarles a la compra pero Mi calculo Mi calculo Mi célculo Mi célculo

sin que se sientan obligados

a ello.

10



EMPRENDETON

Gesfiout fintartciera y de deserpeito

Las dos métricas mas importantes en este pilar:

0 e KPI's: Un KPI (key

La North Star (Estrella del Norte):
Es la que mejor captura el valor
central que nuestro producto
ofrece a los clientes. Optimizar
sus esfuerzos para hacer
crecer esta métrica
es clave para impulsar
un crecimiento sostenible en toda
su base de clientes.

performance indicator],
conocido también como
indicador clave e
de rendimiento o medidor <
de desempeno. Existen KPI
para diversas areas de una
empresa: compras, logistica,
ventas, servicio al cliente, etc.

X4/  EJERCICIO:

~ L d
Y S IR Sy Identificar cual puede ser su NSM (North Star Metric). Recuerde
s GLY S que esta métrica debe poder reflejar por si sola el crecimiento

de su empresa. Es decir, sila NSM crece, los otros indicadores
(KPI's ) también deben crecer.

Y
Un instrumento d: MM’ pu/S a N EL%??;%—Z‘; Mincomercio
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Gesfio Legal

Desde la concepcion de un emprendimiento es muy importante
llevar una estructura legal clara, ordenada y transparente. A la
hora de buscar inversidn de capital siempre se solicitan estos
documentos y es mejor estar preparado.

1. Estructura legal:

Acuerdos de accionistas.

Acuerdos entre empleados (vesting].
Minutas de las reuniones.
Propiedad intelectual.

Contratos con empleados.

2. Data Room:

A medida que va creciendo la empresa es importante considerar
mantener un archivo / drive / dropbox, y carpeta fisica con los
documentos esenciales a medida que se van legalizando.

En la carpeta virtual se recomienda tener 4 subcarpetas:

1. Legal

2. Financieros

3. Negocios y mercadeo
4. Producto

4

EJERCICIO:

S L d
= [FX\ — Marqueconun X" los requisitos del Data Room
', s : que ya estan disponibles, actualizados y

organizados en su empresa.

CARPETA : SUBCARPETA : ITEM

ffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffffff

Organizacion i Certificados de propiedad intelectual y de marca

Otros documentos relevantes (permisos, certificados, etc).

LEGAL ]

Hojas de vida

Empleados: oot S T LS L oo
beneficios, directores :

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————

Actas de las reuniones de junta directiva desde el inicio

Balance de resultados desde el inicio

Financial accounts I Taglaracianes de ranta T

Modelo financiero y proyecciones

Extractos bancarios desde el inicio

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————

FINANCIERO

Bank accounts N P

Cap Table { distribucidn de acciones)

Pitch deck (presentacion)

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

Manual de operaciones

NEGOCIO |
& 5  _Tablero de indicadores de rendimiento ¢
MERCADEO Datos de analitica £ Unit economics (unidad econdmica de cliente/usuario)

Andlisis de cohorte

. R . CRM (Gestidn de relaciones con clientes) ;
Informacidn de clientes importante  =-------------------- [CLACIones ConEuentes) -
i Acuerdos comerciales .

Mapa de ruta del producto

PRODUCTO | Productn

\_ 3 ! Presentacion técnica / mapa de arquitectura ,

12



Covigecucion de C@Fif@/

4 ~
Capital riesgo
Business ameccccomm E
Angles. FFF « Maduracidn _)
— Capital Semilla Crecimiento
I § E '
E Mezzanine ' Mercado publico
L1 Salida a bolsa
(')
Serie €
Break Even Serie B
\_ / Serie A )
Valle
de la muerte T|EMPU

Cuando se busca inversion, muchas veces
las primeras palabras que se escuchan
de parte de un inversionista son: “Solo
enviame la presentacion - [pitch deck]”.
Por eso es muy importante tener una
presentacion (larga) para inversionistas,
de manera que se pueda enviar
répidamente y hacer seguimiento sin
perder tiempo.

Pitch Deck: Se usa para hacer
presentaciones cortas de 1-3
minutos, normalmente en
eventos, charlas, incubadoras
y aceleradoras.
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Existen diferentes clases de financiacidn durante las diferentes etapas de cada
emprendimiento. Cada una tiene diferentes fuentes de financiacion, requisitos
y caracteristicas.

1. FFF: La primera fuente de financiamiento es conocida como Friends, Family and
Fools. Se usa para la constitucion de la empresa en siy se da cuando un emprendedor
inicia su negocio gracias a la ayuda de su familia y amigos.

2. Fondos gubernamentales: Se usan para generar modelos de negocio y desarrollo del
proyecto, es decir, cuando estd mas avanzado que una simple idea. Asi mismo, se usan
para crear prototipos que ayuden a comercializar el producto o servicio en el mercado.
3. Capital semilla: Es un crédito que entrega la cantidad de dinero necesaria para
implementar una empresa y financiar actividades claves durante el inicio y la puesta

en marcha del proyecto. Se entrega cuando la empresa esta constituida y tiene algun
producto importante, pero requiere dinero para operar o para capital de trabajo.

4. Inversionistas angeles: Las empresas que estan funcionando generalmente

reciben este tipo de aportes, por su alto contenido innovador o desarrollo potencial.
Generalmente los inversionistas angeles son independientes o pertenecen a un club,
cada vez son mas comunes las redes de este tipo para las empresas.

5. Capital riesgo: También conocido como Venture capital, se utiliza cuando la empresa
tiene cierto nivel de desarrollo; pues es un fondo que invierte mayores cantidades. Se
trata de una aportacién temporal de recursos de terceros al patrimonio de una empresa
para optimizar sus oportunidades de negocio y aumentar su valor. De esta forma se dan
soluciones a los proyectos de negocio, se comparte el riesgo y los rendimientos.

6. Private equity: Se trata de un fondo para empresas grandes y se utiliza para expandir
el negocio o para la internacionalizacién. Aporta capital a cambio de acciones que la
empresa otorga. Ademas contribuye con recursos monetarios como contactos, mejores
practicas, administracion, etc.

7. Financiamiento bancario: Las empresas pueden acudir al financiamiento bancario con
el fin de tener flujo en la operacion diaria del negocio.

Se aconseja tener 3 tipos de presentaciones:

Pitch de Ventas: Este debe
de ser exclusivamente con
propdsito comercial, para
ventas o alianzas destacando
el producto o servicio, sus
funcionalidades y demas.

Pitch Deck Largo: Estad en el mismo
pitch deck normal, pero es mas
detallado, con informacion mas
desglosada, numeros y métricas
relevantes al inversionista. Este
debe contener mas contenido ya
que se envia por correo y no se lee o
recita como el anterior.
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EJERCICIO:

22 N

Revisar la presentacidn
de su negocio y marcar
con un "X" si su
presentacién cumple
explicando cada uno de
los siguientes items.

ITEM ‘ Check

Problema

_ Plan para usar los fondos

AUTOEVALUACION:

El trabajo durante este primer nivel

me ha permitido:

“Identificar al menos una debilidad que puede poner en peligro el éxito de mi negocio.
Entender que son varios los pilares que hacen exitoso a un negocio y pensar un plan
para fortalecer alguno que tenga débil”

Si esta deacuerdo con ambas afirmaciones, usted ha completado exitosamente el
primer nivel. jFelicitaciones!

Por favor agregue el adhesivo correspondiente al nivel 1, Supervivencia, en su escala
de progreso.

14



NIVEL 2

En este nivel, se busca “poner en blanco” la oferta que la empresa
hace a los clientes y la manera como logra entregarla. Luego
se revisaran algunas rutas para hacerla aun mas poderosa.

TN NN L NS T
CLTNATT) L LCENATT N/

DT LN Ll > e
Paso 1: Documentacion de su proyecto Lean Canvas LT

A diferencia del tradicional plan de negocio que puede tomar mucho tiempo para ser escrito y es dificil de actualizar, usaremos el Lean Canvas para hacer
una representacion del modelo de negocio de una manera mas agil y eficiente.

El diseno del Lean Canvas permite al equipo emprendedor contestarse preguntas tales como:

.Quién es nuestro cliente? ; Qué necesidad o problema es el que tiene? ; Qué caracteristicas debe tener nuestro producto o servicio? ; Qué canales podemos
usar para llegar a ellos? ; Nuestra solucion es lo suficientemente buena?

El Lean Canvas es una herramienta que permite al emprendedor simplificar el proceso y enfocarse en lo importante.

Lean Canvas. Ash Maurya ®)

EJERCICIO:

\{’"’7;\"7 Utilice el formato provisto para construir el Lean Canvas de su producto o servicio. Este sera el Canvas que se utilizara para el proceso
de fortalecimiento de su negocio. Este ejercicio debe hacerlo en conjunto con los colegas de su empresa que le acompanan. Al final, tendran

un Canvas Unico para su emprendimiento.

Tener la vision general del negocio, plasmada en una herramienta como el Canvas, es un gran paso. Pero un buen emprendedor sabe que la idea
siempre se puede hacer méas poderosa.

15



EMPRENDETON

de compra de los clientes actuales?

ldentificacion de motivaciones

Cuando un emprendedor disena un producto lo hace pensando en
solucionar una necesidad de su cliente. De modo que, lo primero que hace
es confirmar la existencia de un problema o necesidad relevante desde el
punto de vista de los clientes. Sin esta confirmacion se corre el riesgo de
construir algo (un producto o servicio, negocio) que nadie quiere o necesita
realmente.

Sin embargo, cada producto soluciona varias necesidades
simultdneamente. Por ejemplo un reloj, informa la hora, que es una
necesidad muy clara, sin embargo, también soluciona una necesidad de
vestido, o de imagen, o de aceptacion, o...

Adicionalmente, ademas de la necesidad pura, solucionada por el
producto, el proceso de adquisicion, uso, recomendacion, etc., puede tener
necesidades adicionales. Por ejemplo, necesito un reloj para regalar a
alguien, pero ademas lo necesito jYA MISMO!, porque olvidé el cumpleanos
de esa persona y justo voy a verla en unos minutos.

Un instrumento de: MM’pU/Sa

El progreso

Mincomercio
es de todos

Colombia

Paso 2: Haciendo mas fuerte nuestra propuesta

Este paso se enfoca en entender muy bien a los clientes actuales, y busca responder a las preguntas:

. Podemos vender mas a los clientes actuales? ; Podemos ser mas ganadores frente a la competencia
al “pelear” por los clientes en nuestro mercado?; Podemos incrementar el valor de la factura o la frecuencia

Las necesidades también pueden estar relacionadas con aspectos
culturales o con las experiencias previas del usuario. Por ejemplo,

un usuario puede estar buscando un reloj de una marca tradicional o
reconocida, porque tuvo una experiencia decepcionante con una marca
nueva, en el pasado.

Asi que, cuando se trata de disefnar un producto o servicio para un cliente,
hay que tener en cuenta un gran conjunto de necesidades, deseos,
intereses, temores, etc., que el cliente tiene dentro.

Y luego de identificar este conjunto de motivadores, tendremos que
preguntarnos: ;Son todos igualmente importantes? ; Cudl es aquel que
puede hacer que mas clientes se inclinen por una u otra opcién?

En otras palabras, tenemos que responder la pregunta: ;Qué es lo que
mas le interesa al cliente?

Descubrir problemas o necesidades se consigue a través de la
observacion, la medicion y una constante retroalimentacion con
los clientes. Sin embargo, podemos decir que hay dos “niveles” de
motivadores.




ldentificando necesidades e intereses “Nivel 1

Un emprendedor puede intentar identificar necesidades de una manera muy directa. Puede preguntarle al cliente ;Qué es lo que EMPRENDETON
mas le interesa cuando busca un producto como el nuestro?

Por ejemplo, si su negocio es una sala de cine, puede preguntarle al cliente:
.Qué es lo que mas le interesa encontrar en una sala de cine? O ;Qué es lo que le disgusta de su experiencia, de ir a ver una

pelicula en cine?

Sin embargo, si usamos este método, tendremos algunas restricciones:

Necesitamos que los clientes Necesitamos que los clientes estén Necesitamos que los clientes sean
sean tan creativos e imaginativos dispuestos a confesarnos sus conscientes de sus emociones 'y
para que estén en capacidad de verdaderas necesidades, incluso motivaciones al adquirir o usar
decirnos: “Me gustaria encontrar aquellas que no desean comunicar. el producto (Y no todos somos

siempre conscientes de las razones
por las que compramos 0 Usamos
un producto

esta o aquella cosa maravillosa”

;Que hacer?

Quiza hay que pasar a un nivel superior en nuestra capacidad para identificar motivadores.

|dentificando necesidades e intereses “Nivel 2” 07701100 01700001 00100000 0111
00100000 01110101 0110

\"%"y  EJERCICIO:

Los motivadores ocultos.

0110 01701001 01700700 01700007 00100000 01100101 011
1 1

10
110 00100000 01101070 01170701 01700107 01700117 01101

011
11

Usando el kit de Consejo de sabios motivadores, explore cada tipo de motivacion pensando en los clientes (o posibles clientes] de su producto o
servicio. Esto le permitira encontrar nuevos caminos para agregar valor. Utilice el siguiente formato para consignar posibles mejoras:

Un instrumento de: MM’ pu/s a EL%??;%%‘; Mincomercio

Colombia



Necesidad/Producto/Servicio:

_ ' ; C6mo podria incrementar el poder de mi producto/servicio Descripcion del producto, servicio, mecanismo de distribucion,
Posible motivador para aquellos clientes que tienen esta motivacion? estrategia de comunicacion, que podemos ofrecer.

El resultado de este ejercicio puede hacer que usted desee modificar su modelo de negocio. Si considera que alguna de las ideas surgidas aqui deberia
hacer parte de su modelo de negocio, actualice su Lean Canvas agregandola junto con las otras modificaciones que esta idea puede requerir para que
cumpla su objetivo.

18



AUTOEVALUACION:

El trabajo durante este segundo nivel
me ha permitido:

“Identificar una posibilidad de mejorar el impacto de mi oferta a través de la exploracion de
los motivadores de mis clientes”.

“Identificar al menos una nueva oportunidad de negocio que podemos explotar en el futuro
cercano”.

Si esta deacuerdo con ambas afirmaciones, usted ha completado exitosamente el segundo
nivel. jFelicitaciones!

Por favor agregue el adhesivo correspondiente al nivel 2, Fortalecimiento, en su escala de
progreso.

19
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Validacion de Mercado

Uno de las principales herramientas para la validacion de las ideas es el prototipo. Tanto
en su version tangible, que aplica para productos fisicos (Prototipos, modelos, maquetas,

etc) como en su version intangible, que aplica para procesos o servicios (Simulaciones,
pilotos, etc.).

NIVEL 3

En cualquier caso, la validacién es un proceso de experimentacién/visualizacion que
permite validar las hipdtesis del negocio y corregir répidamente errores o hacer ajustes

- - para incrementar funcionalidad, facilidad de uso o contenido emocional de la idea.
Tipos de prototipos
Répido Liviano Robusto
Es el prototipo que se hace con lo que hay Este prototipo ya requiere un trabajo mas Este es un prototipo muy detallado.
a mano, para poder poner en claro (as detallado. En algunos casos se trata de un En muchos casos, no se diferencia, a primera
Ideas. Util para explicar a los otros prototipo parcial, es decir, solo de aquella parte vista, del producto o servicio que sera
integrantes del equipo (a idea o para hacer que se desea probar. En otros casos, es una lanzado al mercado.
una validacion preliminar con terceros. representacicn de la solucién (por ejemplo una
simulacion en computador 0 una maqueta).

Plan de validacion:

La mejor forma saber si una nueva idea o negocio tendra éxito en el mercado es haciendo experimentos de validacion. La validacidon de hipdtesis se hace
por medio de experimentos rapidos. El foco es aprender réapido sobre lo que dicen los clientes acerca de nuestra propuesta.

El i - :
e ey Mincomercio Un instrumento de: MM’ p UI S a
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Pasos para la validacion.
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Construya la
hipdtesis que quiere
validar con su
prototipo.

2 2N

Escoja el tipo
de prototipo
que le resulte
mas util para

Seleccione las
personas con las
que va a validar su
prototipo. (Para este

Escriba todo lo que
observe que hace la
persona al usar su
producto o servicio.

EMPRENDETON

ejercicio busque a
otros participantes,
fuera de su equipo
y preséntele el
prototipo de su idea).

representar su
Idea de producto o
servicio.

EJERCICIO:

Validacion preliminar

Utilice el formato de Experimento, para consignar los resultados. El siguiente ejemplo le permitira entender mejor la forma de usarlo:

Algunos clientes van a sentir que estamos sirviendo mas comida si usamos
platos mas pequenos

Experimento/Sujeto

Se muestran fotos de diversos platos de diferente tamano llenos con la misma
cantidad de comida y se les pide que califiquen cada uno de ellos segun el
tamaiio de (a porcion

Resultados Posibles ajustes, cambios y/o mejoras

1. Mi mamd: Le parecid que habfa mucha comida en el plato. Le preocupa que
van a tener que tirar comida a la basura

Se confirma que un plato mas pequeno
genera la impresidn de que estamos
ofreciendo mas comida que si se sirve
la misma cantidad en un plato mas
grande. El experimento nos permitid
llegar al tamano optimo que provee la
sensacion de abundancia pero no se ve
atiborrado.

2. Aurelio Rojas (Vecino): Escogio los platos més pequerios. Le parecid que
traian mas y eran més baratos (Aunque nunca le mencionamos el precio)

3. Susana Medina (Participante en evento): Escogid los platos mas grandes

borque sintié que los otros trafan mucho Ojo. Revisar si el efecto es diferente en hombres vs. mujeres

Un instrumento de: MM’ pUIS a
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Expountenifo

Resultados

En algunos casos ajustar la solucion incluye ajustar otros
elementos del modelo del negocio, por lo que es necesario
reflejar estos cambios en el Lean Canvas,

asi que es el momento de ir con su equipo al modelo

de negocio y hacer los ajustes necesarios.

(Persona o personas a las que presenta y tipo de prototipo usado)

Posibles ajustes, cambios y/o mejoras

Plan de validacion avanzado

Ahora usted debera pensar en la manera de validar de manera mas profunda su o sus
hipdtesis. Para esto tendra que construir prototipos mas sofisticados (livianos o robustos]
y disenar experimentos con los usuarios o clientes adecuados.
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“Entender lo que es un prototipo y para qué sirve”.
| , “Definir un plan de validaciéon para al menos uno de los conceptos nuevos
desarrollados durante el taller”.

Si la respuesta a ambas preguntas es Sl, usted ha completado exitosamente el

AUTOEVALUACI O N: tercer nivel. jFelicitaciones!

El trabajo durante este tercer_n_ivel Por favor agregue el adhesivo correspondiente al nivel 3, Sofisticacion en su
me ha permitido: escala de progreso.
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AN

EMPRENDETON

Kesulfado def o(mgl/wxfw

El resultado del diagndstico le permite:

|
ldentificar qué areas son mas importantes y urgentes para |dentificar pilares en los que se evidencia un puntaje bajo
enfocarse, segun el diagndstico, la etapa del emprendimiento lo que significa un bajo nivel de rendimiento en este punto.

Yy SUS recursos.

\E

~ L d
” € {‘ : Junto con sus colegas de la empresa que participan en el taller, identifiquen por medio de la puntuacién, las areas
\ a mejorar segun la etapa del emprendimiento.
Luego de analizar los resultados, debera seleccionar 3 de los objetivos més importantes a trabajar. Estos deben
EJERCICIO:

ser los méas urgentes e influyentes en el crecimiento del emprendimiento.

El progreso
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A

EMPRENDETON

Plan de fortalecimiento para la supervivencia

Utilice el formato provisto para:

Escribir los objetivos Escribir el plan de trabajo Cada semana medir los
y la persona responsable resultados para evaluar si la meta
se esta cumpliendo y si debe ser
ajustada para lograr alcanzar el
objetivo al finalizar la 4ta semana.

Es muy importante que al momento de decidir los objetivos se tenga en cuenta que:

1. Sean realistas AB | CD | EF
2. Medibl 9
S edibies | | GH [ 1 [k OV WX
3. Tener claro los pasos a sequir para cumplirlo vz
4. Tener una persona o equipo responsable. MN{ OP | OR

Un instrumento de: MM’ pu/s a EL%?%%%‘; Mincomercio
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AUTOEVALUACION:

Modelo final: Haga una revision de todas aquellas
modificaciones que debe hacer a su Canvas para
reflejar lo trabajado hasta este momento.

Haga los ultimos cambios y ajustes, revise su Canvas re-inventado

y conteste las siguientes preguntas:
.Minuevo Canvas es diferente al que tenia al iniciar el ejercicio?
.Mi modelo de negocio es mucho mas poderoso ahora?

Si ambas respuestas son Sl usted ha completado exitosamente el proceso

de Pre-aceleracion. Por favor asigne el adhesivo correspondiente a Impacto
en su escala de progreso. jHa completado la escalal!
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feant Cavivag
PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA DE VALOR UNICA VENTAJA DIFERENCIAL SEGMENTOS DE CLIENTES

;Por qué el usuario necesitaria/compraria este producto?
Posicionamiento en relacion con los competidores.

METRICAS CLAVE CANALES

Alternativas existentes Adoptadores tempranos

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
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Telicifacioves

El trabajo que ha realizado a lo largo de esta experiencia le permitira tener un emprendimiento mucho mas fuerte.
Ser emprendedor es una aventura llena de desafios y con un sin fin de emociones.
Los emprendedores tienen una gran responsabilidad en la generacion de innovaciones realmente emocionantes y su impacto
en la economia es vital.

Durante los proximos dias, quiza con el resto de su equipo, vuelva a revisar cada una de las herramientas incluidas aqui.
Descubrira que siempre hay cosas nuevas para agregar a su modelo de negocio.

La EMPRENDETON es un instrumento creado por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo e iNNpulsa Colombia,
que busca promover una mentalidad emprendedora y una cultura de la innovacién en todas las regiones del pafs.
Esta guia practica de emprendimiento ha sido creada y disefiada por Centro de Innovacién (www.centrodeinnovacion.com),
la firma de consultoria operadora del programa EMPRENDETON, con el apoyo de SeedStars.
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