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[CONOS Y
CONVENCIONES
USADOS A LO
LARGO

DEL MANUAL

PARA EQUIPOS
EMPRENDEDORES

Definiciones clave:
Cuando veas este icono,
encontrards la definicidon
de conceptos claves para
la ruta de validacion.

Pasos a seguir: ¢{Quieres
saber como realizar una
actividad? Estas seccio-
nes muestran un procedi-
miento para realizar las
actividades.

Tips para superar el

reto: Son recomenda-
ciones que te ayudaran a
alcanzar los objetivos en
la ruta.

Desarrollo de habilidades:
Esta ruta también es un
proceso de crecimientoy
desarrollo para cada uno
de los miembros del Equi-
po Emprendedor; conoce
en esta seccion las habili-
dades que puedes desa-
rrollar durante cada uno
de los retos, clave para el
fortalecimiento de tu equi-
po. iNo dejes de usarlas

para gestionar tu desarrollo

y el de tu equipo!

Enfoques y herramientas
metodoldgicas sugeridas:
Enfoques y herramientas
metodolégicas sugeridas
para ayudarte a superar
los retos. Pide ayuda a tu
mentor para usarlas.

Lista de chequeo: Aqui
encontraras una ‘lista de
chequeo’, que te ayudara
a evaluar en equipo, si has
cumplido con lo requerido
para superar un reto.

Ejemplo de validacion:
Se trata de ejemplos
reales, que te mostraran
cémo un Equipo Empren-
dedor realizé una valida-
cién durante el proceso.

Alertas iCuidado!: Presta
atencién cuando veas
estas alertas. Hemos
identificado errores
evitables que a menudo
cometen los emprende-
dores en el proceso de
validacién de negocios
digitales, asi que asegura-
te de tenerlas en cuenta.



“Asi que tienes una idea genial para un producto ganador y
estds listo para construirlo, lanzarlo iy hacer millones!

Celebramos tu entusiasmo y queremos verte triunfar. Pero por experiencia
podemos decirte que las cosas no son tan simples.

Uno de los riesgos mas grandes es construir el producto equivocado. Invertir meses, o incluso
anos, solo para darse cuenta al final, que el producto no satisface una necesidad del cliente,
asi'que le es irrelevante.Cientos de emprendimientos fallidos lo pueden confirmar’.

The Lean Validation Playbook (Lay, s/f).

En Apps.co del Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (MIinTIC), hemos vivido esta perspectiva
de desarrollo de negocios digitales basados en la generacién de valor para clientes, a partir de la solucién de una necesidad
o problema, con cientos de equipos emprendedores en gran parte de Colombia. Sabemos que sin la validacion de la idea
de negocio hay un riesgo enorme para el emprendimiento digital.

Por esto, hemos creado la ruta de validacion de negocios digitales, que guia a equipos emprendedores en el desarrollo de
proyectos digitales, desde la creacién de una idea y la construccién de su producto/servicio con una propuesta de valor
coherente que responde a los problemas y necesidades validadas en un segmento atractivo de clientes.
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INTRODUCCION

Bienvenidos a la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales

Comenzar un negocio digital no es facil en un contexto de 6,4
millones de colombianos emprendedores (Global Entrepreneurs-
hip Monitor, 2017), una competencia global exigente y tendencias
cambiantes en tecnologia. Tener un aliado en la ruta de construc-
cién de ese negocio desde el momento en el que surge la idea, es
determinante para su futuro.

En medio de este contexto, fortalecer el talento y capacidades del
equipo emprendedor, validar y desarrollar un servicio/producto
digital con valor diferencial y generar conexiones con los inversores
indicados, puede ser mas complejo si no se cuenta con un guia.
Segun datos del Global Accelerator Learning Initiative (GALI) en 42
paises emergentes, los emprendimientos que participan en inicia-
tivas similares a Apps.co crecen a un ritmo mucho maés répido que
las empresas que no lo hacen (Roberts & Kemper, 2017).

En este sentido, en Apps.co hemos creado una ruta de validacion
de negocios digitales en la que acompafiamos a equipos empren-
dedores en el comienzo de su iniciativa de negocio digital, al tiempo
que se potencian las capacidades de los miembros del equipo. Sin
embargo, es una de las ofertas de acompafiamiento a los empren-
dedores y empresarios digitales, como conoceras en este capitulo
introductorio.

Manual del equipo emprendedor | Introduccion | AppS.CO
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La ruta de validacién que conoceras en este manual, la han
recorrido 1.334 equipos emprendedores entre los afios 2012
y 2017, a través de once (11) iteraciones, un proceso de ocho
(8) semanas en las que, con el apoyo de mentores y aseso-
res, fomentamos la creaciéon de negocios digitales viables a
través de acompafiamiento en:

La validacién de la iniciativa de negocio en el mercado.

La construccién del producto o servicio digital.
EN ESTE PRIMER CAPITULO DEL MANUAL
PODRAS CONOCER:

La apuesta y oferta de Apps.co para el emprendimien-
to digital.

Por qué participar en la ruta de validacién.

La estructura del manual: la ruta de validaciéon y sus
retos.

Los guias que acompaniaran a tu equipo en la ruta.

Si tienes dudas sobre los términos o defini-
ciones de este manual y la ruta de validacion,
consulta el glosario.

La apuesta de Apps.co:
el emprendimiento digital sostenible

Desde 2012, el Ministerio TIC ha potencializado los em-
prendimientos digitales del pais a través de Apps.co, una
iniciativa que, como un ‘intraemprendimiento’ del Ministerio,
ha mejorado afio tras afio bajo un proceso de aprendizaje
constante.

Hoy, con el reto de convertir a Colombia en una economia
digital lider de Latinoameérica en el 2025 (Ministerio TIC,
2017), le apostamos a compartir con equipos de emprende-
dores como el tuyo la ruta para el inicio de emprendimientos
digitales sostenibles, a partir de enfoques y herramientas
metodolégicas adaptadas al contexto colombiano.

Esto lo hacemos con el apoyo de diversas instituciones que
tienen el interés y la capacidad de acompafar a equipos
emprendedores que, como el tuyo, suefia y trabaja dia a

dia para hacer realidad un servicio o producto basado en

las TIC, que contribuya al desarrollo econémico y social del
pais. Tan solo hasta el 2017 habiamos trabajado con entida-
des en 27 ciudades de 9 regiones de Colombia.

Sabemos que hay necesidades diferentes para cada ‘etapa
de la vida’ de un emprendimiento digital, por lo cual hemos
disefiado una oferta de servicios con la que acompafiamos
a emprendedores y empresarios.
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Entrenamiento en
habilidades para el
desarrollo de nego-

cios digitales
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DESCUBRIMIENTO DE
NEGOCIOS DIGITALES
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Imagen 1. Oferta de servicios del Programa Apps.co para emprendedores y empresarios digitales
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Los bootcamps

Son entrenamientos dirigidos a
emprendedores y empresarios con
el fin de fortalecer sus habilidades y
conocimientos para el desarrollo de
negocios digitales y pueden tener
enfoques tematicos especializados.

La ruta de validacién de negocios digitales

Es un proceso de inicio del emprendimiento en el cual se abordan

6 retos durante 8 semanas, dirigido a emprendedores que hayan
conformado un equipo para el desarrollo de una iniciativa de negocio
digital a partir de un problema o necesidad en el mercado. Los equi-
pos participantes que superen los 6 retos logran una propuesta de
valor diferencial, materializada en un producto/servicio digital viable,
validado y vendible, que responde a una necesidad del mercado y
gue cuenta con sus primeros clientes y/o usuarios.

Apropiacion y afinacion

Es el proceso que complementa el Descubrimiento del Nego-
cio, después de superar los 6 retos de la ruta de validaciéon. Es
decir, esta dirigido a equipos que ya validaron su idea de nego-
cio digital. Aqui, los equipos preparan el emprendimiento para
su escalamiento, mediante la implementacién y validacion del
producto/servicio con usuarios y clientes para probar y evaluar
su nivel de apropiacioén.

Crecimiento y consolidacién

Es un proceso dirigido a emprendimientos formalizados como
empresa, que cuentan con un producto/servicio digital propio
aceptado por sus clientes y usuarios, es decir, que tiene ‘engan-
che’ con el mercado y que busca crecer y consolidarse en un
segmento de clientes.

A través de orientacién y acompafiamiento con mentores y
asesores, la empresa logra disefiar una estrategia de crecimien-
to y ejecucidn, de tal manera que aumente la probabilidad de
alcanzar la sostenibilidad econdmica, al lograr el equilibrio entre
ingresos y egresos, es decir, un ‘punto de equilibrio’; ademas,
logra consolidar sus procesos y fortalecer su estructura
empresarial en las areas comercial, financiera, de mercadeo

y de producto.

Conoce mads sobre la oferta de Apps.co en https.//apps.co/



éPor qué participar en
la ruta de validacién?

Al igual que todo emprendimiento, en Apps.co tene-
mos clara nuestra propuesta de valor: contamos con
una ruta de validacién de negocios probada en el pais
durante los Ultimos 6 afios y en constante ajuste para
maximizar su efectividad. Esto, le permitira a tu equipo
emprendedor adelantar el desarrollo de la iniciativa de
negocio digital, enfocada en resolver una necesidad
real del mercado. Validaras tu idea directamente con
clientes a través de ejercicios de experimentacion,
prototipado y ventas, lo que ayudara a incrementar
sus probabilidades de éxito.

éLa evidencia? 66% de los equipos acompafiados en-
tre 2012 y 2016 se transformaron en empresas que se
encuentran activas y facturando (Fedesoft, 2016a, pp.
35-36). Esto lo hemos logrado al adaptar a la cultura
de equipos emprendedores colombianos un modelo
de acompafiamiento basado en metodologias
reconocidas en el mundo emprendedor.

Sabemos gue no basta con ‘replicar’ modelos reco-
nocidos de emprendimiento. Hoy, la gran mayoria de
enfoques metodoldgicos y herramientas son accesi-
bles a través de cientos de recursos en la web, pero
solo pueden ser verdaderamente efectivas con una
adecuada implementacién. En la ruta de validacion de
negocios digitales garantizamos, a través de la guia de
un mentor y apoyo de asesores tematicos, un proceso
enfocado, coherente y adaptable al potencial de tu
Equipo Emprendedor y el contexto del mercado de la
idea de negocio..

Las ideas de negocio que nacen con Apps.co
siguen adelante

La gran mayoria de equipos emprendedores que validaron su iniciati-
va de negocio digital entre 2012 y 2016 con Apps.co se han mantenido
en el mercado, algo que evidencia que el proceso, metodologias y
herramientas de validacién funcionan. Los siguientes datos del es-
tudio de impacto de Fedesoft muestran que la tasa de supervivencia
de los emprendimientos que se constituyen como empresas es alta
(Fedesoft, 2016b, p. 58).

Se encuentra activa y facturando

Activa pero no facturando

Inactiva (en modo de espera, sin proyectos propios
o de terceros

En proceso de liquidacién o liquidada

Manual del equipo emprendedor | Introduccion | AppS.CO



1.4

Casos de éxito: équé puede
lograr tu equipo emprendedor
en laruta?

Quizas la mejor manera de entender lo
que puede lograr tu equipo en la ruta
de validacion sea a través de la voz de
los equipos emprendedores que han
desarrollado en este proceso a través
del acompafiamiento de Apps.co.

1-4-1 La cesteria | lacesteria.co

Medellin, Antioguia, 2016

“La validacion fue dificil, es algo tedioso, digamos que hasta algo escuele-

ro: hacer x niUmero de validaciones que fueran aprobadas. Pero la verdad
esta data [que se obtiene en validacién] es algo que todo emprendedor
debe tener para su negocio”, Daniel Naranjo. — Co fundador

Inicio del negocio

El equipo de Daniel Naranjo y Verénica Velasquez llegd al proceso de vali-
dacién con la idea de crear un e-commerce de alimentos saludables, donde
el cliente pudiera acceder a un completo ‘ecosistema de productos saluda-
bles’ en un solo lugar, comprar facilmente y recibir en la puerta de su casa. Ya
llevaban un afio trabajando en el negocio, y sabian que la tendencia de ‘vida
saludable’ en el mercado estaba creciendo.

A través del proceso de validacién, que Daniel reconoce como “tedioso” pero
“muy importante”, lograron validar la propuesta de valor del negocio, enten-
dieron cémo y qué querian comprar sus potenciales clientes y, ademas, des-
cubrieron que si bien ya existe una conciencia sobre la vida saludable entre
los usuarios, aun no existen los habitos de consumo frecuente. ¢ La barrera?
El alto costo de los productos saludables comparado con el de los productos
convencionales y el desconocimiento de la variedad.

Aporte del acompanamiento

En palabras de Daniel, “el acompariamiento de un mentor que conociera el
ecosisterma emprendedor, las etapas del emprendimiento, y que ya hubiera
vivido la experiencia de emprender, fue clave para el proceso del equipo de La
Cesteria. Se convirtié en un guia en la busqueda de su core de negocio, mercado
objetivo y su propuesta de valor, asi como en aspectos puntuales, como obtener
la traccion’.



La participaciéon en eventos como ferias y con medios de comunicacién loca-
les les ayudd a los cofundadores de La Cesteria a poner a prueba su pitch, y,
ademas, a dar a conocer su servicio y productos a nuevos clientes potenciales
a través de herramientas de mercadeo. Fue precisamente la asesoria espe-
cializada en mercadeo la que les ayudé al final del proceso a crear una vision
para ampliar el alcance de La Cesteria en el mercado.

Logros del acomparnamiento

En el proceso de acompafiamiento, el equipo logré definir su propuesta de
valor como un e-commerce de alimentos saludables con un valor agregado
para crear comunidad y que respondia a los insights de barreras de compra
por costos y desconocimiento. Crearon una serie de combos econémicos de
snacks, desayunos, almuerzos rapidos para clientes nuevos con poco co-
nocimiento de los productos, pero con evidente interés por llevar una ‘vida
saludable’. Si bien Daniel reconoce que los combos no son su “producto
estrella”, si les han ayudado a “familiarizar” a mas personas con su negocio y
a enganchar clientes.

Los experimentos y ejercicios de validacién siguen impactando la gestién de
La Cesteria, aun después del cierre del proceso. “Hemos aprendido a mejorar
nuestro negocio a partir del andlisis del comportamiento de los usuarios y de los
insights que da la gente”, dice Daniel.

Estado actual de la empresa

“Queremos construir comunidad no solo al comprar productos, sino con otras
cosas que hacen parte del estilo de vida 360 saludable”. Daniel Naranjo.

La Cesteria es hoy un e-commerce por
membresia. El concepto de ‘comunidad
saludable’ se ha ido perfeccionando poco
a poco después del proceso con Apps.
co. Por ejemplo, ofrecen dos tipos de
membresias o planes anuales con los que
sus clientes no solo tienen acceso a un
descuento entre el 10% y el -25% en sus
pedidos y domicilios, sino que acceden

a beneficios de la red de aliados (ej,
restaurantes), obseqguio de bienvenida

y descuentos adicionales por referidos,
entre otros.

Aunque los esfuerzos del emprendimien-
to se han concentrado en el pilotaje en
Medellin y en perfeccionar el negocio, ya
han comenzado a despachar productos
a otras ciudades como Bogota, Monteria,
Pasto y Pereira, en un menor volumen
(2-3 entregas semanales), pero que indi-
can que hay un interés en el mercado.

Manual del equipo emprendedor | Introduccion
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TransmiSitp de MoviliXxa | movilixa.com

Bogota D.C., Cundinamarca, 2013

“Cuando tengan una idea, hagan un piloto y pivoteen lo mads rapido posible. Si no pueden hacerlo, se enamoran de las ideas y no pue-
den abandonarlas, van a perder tiempo y dinero”, Fabio Parra, fundador de TransmiSitp de MoviliXa.

Inicio del negocio

Conocer las rutas y puntos de recarga de la tarjeta del Siste-
ma Integrado de Transporte Publico (SITP) de Bogota hoy
es mas facil, gracias a aplicaciones como TransmiSitp, Una
app creada por Fabio Parra, un emprendedor serial que
antes de llegar a Apps.co en 2013 ya habia lanzado otras
cinco ideas de negocio.

La idea de negocio con la que participaron en Apps.co era
TransmiSitp para Android, que en ese momento contaba
con 23.000 usuarios y permitia encontrar rutas en Trans-
milenio y SITP para movilizarse de un punto a otro, y cuya
traccién dependia de Google Ads. Nacié como un producto
digital construido con amigos, desde la intuicién y recolec-
tando informacién del sistema de transporte en tablas de
Excel.

Aporte del acompanamiento

Cuando el equipo emprendedor inicié el acompafiamiento

de Apps.co, no tenian conocimiento sobre metodologias para
desarrollar su emprendimiento, y tampoco tenian habilidades
para el desarrollo en iOS. Asi que uno de los grandes aportes del
proceso fue el uso de metodologias de desarrollo de clientes
Lean Startup, aprender a estructurar ideas, validar con usuarios
y desarrollar su elevator pitch; y, adicionalmente, las capacitacio-
nes avanzadas sobre programacion en iOS que les permitieron
crear la versiéon de TransmiSitp para iPhone, que hoy representa
el 25% del total de usuarios.

Manual del equipo emprendedor | Introduccion |
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Logros del acompanamiento

Usuarios, producto y validacion.

En el proceso de acompafiamiento
también exploraron aspectos como la
validacién del nombre de TransmiSi-
tp, para su creacién como empresa y
opciones para generar ingresos mas alla
de la pauta publicitaria. El resultado se
evidencia en el establecimiento de la
empresa como MoviliXa SAS, ya que el
nombre original podria ser un limitante
para una futura expansion; y segundo,
en la implementacién del licencia-
miento de apps tipo ‘marca blanca’.
Tras el cierre del proceso, MoviliXa SAS
creo6 aplicaciones para la movilidad en
ciudades como Medellin, Cali y Pasto;
y a nivel internacional, para Ciudad de
México.

Estado actual de la empresa

La carrera emprendedora de Fabio se ha consolidado con la creaciéon de
MoviliXa SAS, como una empresa de desarrollo de aplicaciones para la
movilidad. Si bien aun estan trabajando para trasladar el reconocimiento
de la marca original hacia MoviliXa SAS, TransmiSitp ha tenido un creci-
miento evidente al pasar de 300.000 descargas durante el acompafa-
miento, a 3 millones de descargas en App Store y Google Play (Febrero
2018).

A nivel internacional, MoviliXa SAS ha cotizado servicios para las ciudades
de Quito y Guayaquil (Ecuador), y Guadalajara (México). A nivel nacional,
siguen trabajando en el desarrollo de otros proyectos como Taximetro GPS
y otras soluciones de tracking vehicular. Sin embargo, el equipo mantiene
una actitud agil sobre sus productos, ya que como dice Fabio, “hay que sa-
ber cuando matar la idea, de 10 proyectos que lanzamos al afio, validamos
rapidamente y descartamos 8; en total hemos lanzado mas de 50 proyec-
tos usando metodologias Lean Startup”.



1 ¢Coémo ser parte de la Ruta
m de Validacién de Negocios Digitales?

Para ingresar a la ruta, debes postularte como equipo empren-
dedor, a través del proceso de convocatoria publica que realiza
Apps.co, junto a entidades en distintas ciudades del pais por
medio del sitio web https://apps.co/. Este proceso de convoca-
toria, postulacién y seleccién se encuentra como anexo

No. 1 de este manual.

1 6 Estructura del manvual: la Ruta de
u Validacién de Negocios Digitales

La ruta de validacion de negocios digitales esta estructurada

en seis (6) retos que debes superar con tu equipo emprendedor
durante ocho (8) semanas. El objetivo es convertir tu idea de
negocio digital en una propuesta de valor validada y desarrollar
un producto digital viable, validado con clientes y/o usuarios, y
vendible, que ofrece una solucién diferencial a una necesidad del
mercado; es decir, lo que Marc Andreessen llama el
product/market fit: “estar en un buen mercado con un producto
gue pueda satisfacer ese mercado” (Andreessen, 2007).

Este manual te llevaré a lo largo de la ruta, en la que descubri-
rds que no es un proceso lineal, sino un proceso agil en el que
constantemente tendras que confrontar tus ideas y validar tus
hipotesis de usuario y producto. El siguiente grafico muestra la
ruta de validacion que se desarrollard en el manual y que te
indicara en qué punto de la ruta se encuentra tu equipo.

Si tienes dudas sobre los términos usados en el manual,
revisa el glosario de la ruta.
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RETO 4.
EL PROTOTIPO
FUNCIONAL

RETO®6.
LA TRACCION




1 -6-1 Los retos a superar en la ruta de validaciéon

Los seis retos de la ruta se agrupan en tres componentes que ayudaran a tu equipo a validar su idea de negocio digital: negocio, produc-
to y traccion. Por cada reto alcanzado lograras un puntaje que llevara a tu Equipo Emprendedor al siguiente nivel de validacién, y alcan-

zar al final una propuesta de valor diferencial, concretada en un producto y/o servicio digital.

El siguiente grafico explica cada uno de los seis retos de validacion:

el --- W ________________

| TRACCIONY
| VENTAS |

1. Problema — |dentificar, analizar y validar un problema,
necesidad o dolor del cliente y/o usuario potencial.

2. Arquetipo — Definir y validar un arquetipo del cliente
y/0 usuario potencial.

| 3. Propuesta de valor diferencial — Conceptualizary
1 validar una propuesta de valor diferencial en funcién
1 de la solucién del problema.

| 4. Prototipo funcional — Construir y validar el prototipo
1 funcional del producto/servicio de alta fidelidad.

| 5. Producto Minimo Viable, Validado y Vendible (PMVVV)
| — Conceptualizar y construir.

—————— I 6. Traccién — Validar traccién generada por el producto.

I Adquirir e interactuar con clientes y/o usuarios y adoptado-
I res tempranos de la propuesta de valor.

1

1
__________ Fm————— -

1

Semanas3,4y5 |

1
__________ e e e = =
__________ F=======-

I

Semanas 3,4y 5 I
Semanas 6,7y 8 !

I
__________ L e e e e e - = =
__________ F=——————

I

Semana 6,7y 8 :
__________

Manual del equipo emprendedor

Introduccion

Apps.co



=

Durante cada uno de los retos, tu equipo desarrollara actividades y experimentos de validacién con clientes y/o usuarios potenciales,
bajo la guia de un mentor. Los aprendizajes llevaran a crear un prototipo del producto y salir a encontrar la traccién.

Este manual sera una herramienta de ayuda adicional en estos retos. En el capitulo 4 conoceras cada uno de ellos en detalle.

Los guias de la ruta de validacién

Tu equipo no estaré solo en la ruta de validacién. Tendrds varios guias que te acomparfiaran con su conocimiento y experiencia en cada

uno de los retos.

iAprovecha al maximo su guia y ayuda! Cada vez que identifiques un icono en los retos descritos en este manual, busca su apoyo.

El mentor:
guia principal de la ruta

Es el consejero y gran aliado de tu Equipo Emprendedor
durante la ruta. Tu mentor es quien gufa al equipo en la
seleccién y uso de las herramientas metodolégicas a em-
plear para superar cada reto; la definicion e implementa-

cién de experimentos de validaciéon de los retos vy, ademas,

sera un soporte fundamental en los momentos dificiles
que se presenten en los retos.

Cada semana, recuerda acordar con él/ella el horario y
lugar de encuentro para la mentoria.

iAprovecha al maximo estas sesiones!

"

‘ l Asesores temdticos

Durante la ruta, puedes acceder a sesiones de profundiza-
cién con asesores tematicos en distintas areas.

Los asesores son expertos en temas especificos, con
capacidad de orientar areas transversales para el
desarrollo de negocios.

La necesidad de un asesor la puede identificar y sugerir el
mentor, o también puede solicitarla tu equipo con el visto
bueno del mentor.



Entidades

Son los aliados de Apps.co en cada una
de las ciudades en las que se implementa
la ruta de validacion de negocios digitales.

TIPS PARA TRABAJO CON EL EQUIPO EMPRENDEDOR

' Toma notas de las reco-
: mendaciones durante

, lasmentorias, luego

, discUtelasy aplicalas en
|

|

|

|

|

Acuerda lo antes :
I
|
I

equipo en el desarrollo I
I
I
I
I

posible un canal de
comunicacion efec-
tivo con tu mentor,
para aprovechar al
maximo su ayuda.

iPregunta! Crea una
lista de preguntasy
anota cualquier duda

: Aprende de la retroalimentacion
|

I )

, Que surja durante el

I

|

|

Al recibir sugerencias de tu men-
tor o cualquier otra audiencia,
agradece la ayuda y reflexiona
en equipo sobre cémo estas
observaciones pueden aportar
al proceso. Es comun tomar
una posicién defensiva ante las
criticas, sin reflexionar sobre su
aporte, y esto nos lleva a perder
oportunidades de mejoray a
deteriorar las relaciones.

proceso, y soluciénalas
de las actividades. Esto durante la mentoria.
mejorara notablemente

el desemperio.
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EL EQUIPO
EMPRENDEDOR

&Qué es ser emprendedor?

Quizas al ‘googlear’ la definicién de emprendedor probablemente te
encuentres con mas de un concepto, asi como miles de discusiones aca-
démicas. En este capitulo tratamos de responder la pregunta que titula
esta seccioén, con el fin de ayudarte a comprender qué se espera de tiy
los miembros del equipo en la ruta de validacion.

Las definiciones generales de emprendedor, por lo general se refieren a
una serie de caracteristicas: “es considerado como una persona creativa,
persistente, innovadora, flexible, dindmica, capaz de asumir riesgos, ge-
neradora de empleo, transformadora de recursos, entre otras actividades
econdmicas, sociales, ambientales y politicas” (Herrera Guerra & Montoya
Restrepo, 2013, p. 28).

Sin embargo, ser emprendedor va mas alla de tener una serie de caracte-
risticas, se trata de una persona o equipo que crea una organizacion que
aporta valor a un mercado, ya sea con fines lucrativos o no; y, ademas,
involucra un proceso en el que los individuos “buscan oportunidades sin
tener en cuenta las limitaciones de recursos que controlan” (Lackéus,
2015,p. 9).

El emprendedor se podria caracterizar, entonces, con unas formas de
comportamiento y cualidades que algunos definen como ‘espiritu em-
prendedor’, que integra: la creatividad, disposicién a la innovacién, auto-
confianza, motivacién de logro, liderazgo y resistencia al fracaso (Pellicer,
Alvarez & Torrején, 2013). Este ‘espiritu emprendedor’ se evidencia en
una persona que reconoce y aprovecha las oportunidades para transfor-
marlas en ideas de negocio viables y comerciables, con valor agregado
para sus clientes y/o usuarios. Ademas, el emprendedor asume los ries-
gos del mercado e invierte tiempo, esfuerzos, dinero y habilidades para
implementar sus ideas de negocio, ya que es consciente de la recompen-
sa final (Kuratko, 2014 en Kyndt & Baert, 2015).



El equipo emprendedor Apps.co

Emprender es un camino dificil, pero apasionante. Un proceso en el que la idea de producto inicial y el problema que este soluciona,
incluso, el perfil de usuarios y clientes, en realidad son simplemente hipdtesis esperando para ser cuestionadas. Es muy posible que

por el camino la solucién que suefias deba transformarse para ajustarse a las necesidades reales de los clientes. Por eso, contar con un
equipo fuerte y dispuesto al cambio es clave para avanzar en cada reto de la ruta y transformar la idea en una propuesta de valor viable

y validada.

Un equipo emprendedor de Apps.co debe tener capacidades técnicas y de negocios, asi como una buena capacidad de trabajo y orga-
nizacién. Ademas, debe ser capaz de aprovechar al maximo las distintas habilidades, conocimientos y experiencias de sus miembros

durante todo el proceso.

0107070 CAPACIDAD TECNICA CAPACIDAD EMPRENDEDORA CAPACIDADES DE TRABAJO
1070007

0001010

Un (1) desarrollador
de producto

Experiencia en desarrollo
movil, web y/o hardware
(segun lo requiera la
iniciativa de negocio).

Se valora:

- Experiencia previa en empren-
dimiento y/o innovacion.

|

|

|

|

|

|

- Experiencia en identificaciéony
solucién de problemas. |
|

|

|

1

I

|

|

I

- Capacidades y talentos
idéneos para emprender.

- Habilidades para distribucién
del tiempo.

- Disponibilidad de tiempo:
Minimo veinte (20) horas a la
semana en horario habil.

- Minimo dos (2) horas habi-
les diarias para actividades de
acompafiamiento.

- Minimo dos (2) horas diarias
para el trabajo de desarrollo de
la iniciativa.
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Un (1) experto
temadtico
Experiencia en el sector
econémico y/o en la tema-
tica base de la iniciativa de
negocio.

Un (1) gestor
comercial

Experiencia en mercadeo

del emprendimiento digital.

Se valora:

- Experiencia previa en empren-
dimiento y/o innovacion.

- Experiencia en identificacion y
solucion de problemas.

- Capacidades vy talentos
idéneos para emprender.

Se valora:

- Experiencia previa en empren-
dimiento y/o innovacion.

- Experiencia en identificacion y
solucién de problemas.

- Capacidades vy talentos
idéneos para emprender.

L

- Habilidades para distribucion
del tiempo.

- Disponibilidad de tiempo:
Minimo veinte (20) horas a la
semana en horario habil.

- Minimo dos (2) horas habi-
les diarias para actividades de
acompafamiento.

- Minimo dos (2) horas diarias
para el trabajo de desarrollo de
la iniciativa.

- Habilidades para distribucion
del tiempo.

- Disponibilidad de tiempo:
Minimo veinte (20) horas a la
semana en horario habil.

- Minimo dos (2) horas habi-
les diarias para actividades de
acompafamiento.

- Minimo dos (2) horas diarias
para el trabajo de desarrollo de
la iniciativa.



Un (1) disefador
grdfico
Experiencia en disefio
movil, web y/o
hardware (segun lo
requiera la iniciativa de
negocio).

Un (1) segundo
desarrollador de
producto.

RECOMENDACIONES PARA EL TRABAJO EN EQUIPO

No basta con tener una buena idea y querer hacerla
realidad, si no cuentas con un equipo fuerte y con capa-
cidades complementarias para ponerla en marcha. Por
esta razon, la ruta de validacién de negocios digitales
estd dirigida a equipos emprendedores conformados
por personas con perfiles diversos, que puedan trabajar
en equipo para descubrir y validar una idea de negocio
digital viable y sostenible.

Se valora:

- Experiencia previa en
emprendimiento y/o
innovacion.

- Experiencia en identificacion y
solucion de problemas.

- Capacidadesy talentos
idéneos para emprender.

- Habilidades para distribucién
del tiempo.

- Disponibilidad de tiempo:
Minimo veinte (20) horas a la
semana en horario habil.

- Minimo dos (2) horas habi-
les diarias para actividades de
acompafiamiento.

- Minimo dos (2) horas diarias
para el trabajo de desarrollo de
la iniciativa.

El Equipo Emprendedor sera tu familia durante el proceso,
el grupo donde encontraras apoyo, solidaridad y entusias-
mo. Ademas, puede que los miembros se conviertan en tus
socios emprendedores de por vida, asi que cultiva desde el
primer dia un buen clima laboral.

En esta seccioén, conoceras algunas herramientas para crear
una buena cultura de trabajo en equipo.

[ ]
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Definiciones clave
EQUIPO

‘Un equipo es un grupo de personas
gue se organiza para trabajar en
conjuntoy lograr una meta comun’
(\Vértice, 2008).

Todo equipo debe tener presente la
convicciéon de que las metas
acordadas se pueden conseguir,
siempre y cuando los recursos sean
maximizados, y se aprovechen las
habilidades, capacidades,
conocimientos y competencia

de cada uno de los miembros.

Diferencia entre equipo y grupo de trabajo

Conocer la diferencia entre un equipo y grupo de trabajo es clave para empezar a
construir una verdadera cultura empresarial.

Grupo de trabajo: un grupo se conforma por dos o mas personas que interactian entre
si, cada una de ellas influye y es influida por la otra, pero no tienen una visién ni una
meta en comudn, por tanto, no tienen la necesidad de participar del trabajo colectivo
que requiere una articulacién y un esfuerzo conjunto. Su desempefio es la suma de la
contribucién de cada miembro del grupo (Robbins, 2004).

Equipo de trabajo: a diferencia de un grupo, un equipo es interdependiente y sus inte-
grantes comparten una vision y unas metas comunes. El equipo es responsable de sus
resultados y cuando las tareas se tornan complejas, los niveles de cohesién, coordina-
cién y comunicacion requeridos son aun mayores (Griffin, Phillips, Gully, 2017). Su nivel
de desempefio es mayor que la suma de sus partes.




2.2.1.2 ¢Qué es el trabajo en equipo?

“Trabajar en equipo se evidencia como una habilidad para participar activamente en el logro de una meta comun, dando prioridad a los
objetivos del equipo antes que los intereses personales” (Robles & Zarraga-Rodriguez, 2015). Un equipo de trabajo efectivo se funda-
menta en que sus integrantes tengan las habilidades interpersonales y competencias necesarias para contribuir al desempefio de la
tarea.

Creatividad: trabajar
en equipo estimula la
creatividad, pues ge-
nera distintas visiones
e ideas, es un campo
siempre fértil para
innovar y descubrir

: Confianza: tener la
|
I
I
I
|
|
nuevas maneras de L
|
I
I
I
I
|
|

|

: seguridad de que los

: demas cumplirdn su

,  compromiso, en espe-

, cial cuando el compor-
; tamientoy rendimiento
| delos demas es dificil

LAS VENTAJAS DEL — .1 deobservar (Griffin et
TRABAJO EN EQUIPO al.. 2017).

hacer las cosas.

iProcura que tu equipo
esté siempre abierto a
los aportes creativos de
sus miembros!.

|

I

I iLa confianza no surge
I delanada, es priori-

: dad construirla paso a
: paso!

Mejores resultados: gracias al apoyoy
compromiso de los integrantes del equi-
po, las ideas se pueden fortalecer hasta

: Apoyo mutuo: los miembros del equipo ideal
|

|

. hacerse realidad.

|

|

|

I

siempre estan dispuestos a brindar apoyo practico
y moral unos a otros; y ademas, a distribuir las car-
gas cuando la cantidad de trabajo es abrumadora.

iProcura que siempre haya una dindmica
constructival

iConstruye un ambiente de colaboracién y apoyo
permanentes!
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Tips para incentivar
el trabajo en equipo

Construye un ambiente de “seguridad psicolégica” en el equipo, donde
los miembros puedan expresar sus ideas libremente, tomar riesgos mo-
derados y equivocarse sin ser amenazados o castigados por su compor-
tamiento. En un entorno asi, es donde surgen el aprendizaje y la innova-
cion.

La seguridad psicoldégica se logra construyendo un entorno de confianza,
amistoso y comodo, donde existe respeto y trato amigable por encima
de todo reto y dificultad. Trabaja para construir un ambiente asi antes de
que lleguen los momentos dificiles.

Trabaja para que el equipo tenga una mentalidad empoderada. “Todo
es posible trabajando en equipo, todo se puede organizar y ejecutar para
alcanzar las metas”, esta creencia compartida se llama eficacia.

Coordina actividades en equipo para escuchar las opiniones de cada
uno; de este proceso resultan acuerdos valiosos y se define la forma de
trabajo.

Trabaja para crear una cultura de compromiso, proactividad y responsa-
bilidad en tu equipo, genera espacios para que cada miembro comparta
las metas con el equipo, cudl es la importancia de su aporte y su respon-
sabilidad personal en ellas.

Un equipo es, por encima de todo, un grupo de personas unidas por la
amistad y la solidaridad; crea espacios de integracion y esparcimiento,
donde se puedan generar lazos personales.

La nocién de ‘equidad’ es muy importante dentro de un equipo. Divide
las tareas y responsabilidades de forma equitativa, es decir, teniendo en
cuenta las capacidades y limitaciones de cada miembro, pero en térmi-
nos justos y racionales.



[ ]

Competencias esenciales para trabajar en equipo

Las competencias van mas alla del conocimiento y las habilidades, son capacidades para satisfacer demandas complejas, haciendo
uso de habilidades y conocimiento, pero también movilizando recursos psico-sociales y rasgos personales (como actitudes y compor-
tamientos). Por ejemplo, para desarrollar una aplicacién, no solo se necesita ser habilidoso en un lenguaje de programacion; se

requiere, ademas, de un pensamiento analitico, légico e interpretativo.

A continuacién, encontrards un conjunto de competencias relevantes que te ayudaran a aportar buenas practicas de trabajo en tu equipo.

Liderazgo

Es la capacidad de inspirar, motivar e influir en un grupo de
personas para lograr una meta o resultado. Un buen lider pre-
dica con el ejemplo, tiene un proceder ético y un buen equili-
brio emocional; asi puede irradiarlo al equipo. El liderazgo no
es un cargo como tal, como ser supervisor o gerente, es un rol
gue se toma (o se gana) por iniciativa propia.

En la ruta de validacién, puede suceder que el lider del equipo
emprendedor no sea el mismo en todos los retos de la ruta, el
lider puede cambiar dependiendo de las actividades a realizar
para cumplir una determinada meta. Sin embargo, es impor-
tante tener en cuenta que en la ruta habra un lider que servira
como contacto principal del equipo y como la persona encar-
gada de diligenciar la informacién en la plataforma Apps.co.

Interdependencia

Es una relacioén reciproca de colaboracion, en la cual los
miembros del equipo reconocen que tienen destrezas diferen-
tes y se necesitan unos a otros para que sus roles se comple-
menten.

Empatia

Es la capacidad de ponerse en el lugar de otro para entender
sus sentimientos y emociones, y, de esta manera, retroalimen-
tarse. Es una herramienta esencial para poder entender las
necesidades del cliente o usuario, pero también es clave para
el trabajo en equipo y el liderazgo.

Compromiso

Es parte esencial de la responsabilidad, compromiso y proac-
tividad, “accountability”. Es estar a bordo, vinculado de forma
consciente, solidaria y responsable a un equipo, unrol y un
objetivo, estar dispuesto a cumplir con lo acordado y hacer
esfuerzos adicionales si es necesario.

Comunicacion

La buena comunicacion es la base sobre la cual se constru-
yen todas las relaciones. Es muy importante mantener una
comunicacion clara, directa, respetuosa y asertiva. También
es indispensable compartir la informacién abiertamente con
el equipo y trabajar fuerte para construir un didlogo abierto y
sano, donde sea posible llegar a buenos acuerdos sin deterio-
rar la comunicacion.
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Reconocimiento de habilidades

Funciona como motivador, pues a medida que a alguien se le
reconocen sus cualidades, mejora el rendimiento. Es clave co-
nocer muy bien el perfil, el temperamento y las habilidades de
cada miembro del equipo, para lograr una divisién de trabajo
mas estratégica.

Sinergia

Representa el esfuerzo y el trabajo en conjunto para lograr una
meta comun. La capacidad de sinergia se aprende en equipo;
con el tiempo, los miembros del equipo se conocen mejory
desarrollan estrategias para potenciar sus resultados a través
de la integracién o colaboracién. Por ejemplo, los jugadores de
un equipo deportivo mejoran su entendimiento y desempefio
en equipo con el tiempo.

Coordinacién

La coordinacién del equipo es una habilidad esencial para
un emprendimiento. Explora el uso de distintas herramientas
para la gestion de tareas, como: Slack, Trello o DaPulse, y
coordina la mejor manera de emplearlas.

Saber manejar los conflictos

Reconocer errores y emplear estrategias de negociacion
integradoras (gana—gana) es determinante para mantener
un buen ambiente de trabajo y avanzar positivamente en las
discusiones que se presenten en la ruta.

Genera momentos de didlogo de manera constante para prevenir con-
flictos y adelantarse al manejo de situaciones criticas para tu equipo.

causas de forma neutral.

f‘ Cuando se presente un conflicto, trata de identificar y comprender sus

Haz tu maximo esfuerzo para conservar una buena relacién con los
integrantes de tu equipo. Recuerda que los miembros de tu equipo son

Tips para el

los socios y ‘fans’ numero uno de la iniciativa de negocio, y no los querras
manejo de conflictos perder.

Escucha las opiniones de los demas antes de expresar juicios de valor.



= Considera las opiniones de todos los integrantes del equipo; en algunas
ocasiones, ceder es la mejor opcion.

= Evalla las opciones para resolver el conflicto.

m Tenencuenta las posibilidades para llevar a cabo una buena negociacion, y
busca siempre un gana-gana entre las partes involucradas en el conflicto.

Tips para el
manejo de conflicto

= Sies necesario, pueden buscar un mediador neutral que propicie un
didlogo constructivo y un buen acuerdo.

2-2-2 Derechos y deberes del equipo emprendedor en la ruta

Tener las reglas claras para trabajar juntos en la validacién de tu idea de negocio es clave para lograr la meta de la ruta. A continuacion,
podras conocer los derechos y deberes que tu equipo asumira si decide postularse a la ruta de validacion de negocios digitales.

DEBERES

1. El equipo debe trabajar por cumplir con los retos y avanzar
en lograr los indicadores de la ruta de validacioén, directamen-
te relacionados con los avances de la creacién y desarrollo de
la iniciativa de negocio.

2. Todos los miembros del equipo deben tener la disponibi-
lidad y flexibilidad de tiempo para desarrollar las actividades
programadas durante la ruta.

3. El equipo debe designar un lider desde el momento de la
postulacioén, quien serd el contacto principal para comuni-
caciones y realizar procesos que se requieran a través de la
plataforma Apps.co.

4, Con su postulacién, cada miembro del equipo es respon-
sable de que la informacién suministrada sea veraz y corres-
ponda a la realidad.
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DERECHOS

1. Toda informacién proporcionada por los equipos de emprendedores en la convoca-
toria es de caracter confidencial y no sera utilizada para otros fines diferentes a los de la
evaluacion del equipo para definir si serd o no acompafiado en la ruta, segun lo contem-
plado en la Ley de Proteccién de Datos Personales (1581 de 2012).

2. Tu equipo es el titular de los resultados protegibles (tales como inventos, modelos de
utilidad, disefios industriales, marcas y obras protegidas por el derecho de autor como el
software) presentados y desarrollados en la ruta de validacion.

3. No estaran obligados a divulgar el cédigo fuente en el caso de aplicativos, ni a ceder o
licenciar los derechos patrimoniales sobre bienes de PI.

4. El equipo tiene acceso a un kit digital de la ruta de validacién, que es el conjunto de
herramientas o servicios digitales para fortalecer el proceso de la validacién del negocio
digital y/o el desarrollo del prototipo o producto minimo viable, validado y vendible.

5. Coordinar con el mentor del equipo para recibir las horas de mentoria semanal.
6. Coordinar en equipo y con el mentor la necesidad de asesoria tematica, segin dispo-

nibilidad y el tope maximo establecido por la Entidad, en dreas como mercadeo y
desarrollo de producto, entre otros.

Las condiciones especificas de los derechos 4, 5y 6 se definen en los respectivos términos de cada proceso de seleccioén.



LA RUTADE
VALIDACION
DE NEGOCIOS
DIGITALES EN
DETALLE

Los enfoques metodolégicos y
herramientas de la ruta

La ruta de validacion de negocios digitales estad basada en dos enfoques metodo-
légicos con vigencia en el panorama actual y con reconocimiento para el desarrollo
del emprendimiento y la innovacién. Durante la ruta, los trabajaras en distintos
momentos, asi que es importante conocerlos desde ahora:

‘Lienzo de la propuesta de valor’, de Alexander Osterwalder,

basado en la publicacioén:

- Disefiando la propuesta de valor. Cémo crear los productos y servicios que tus
clientes estan esperando (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, Smith & Papadakos,
2015).

‘Desarrollo de clientes’, de Steve Blank y Bob Dorf, basado en dos publicaciones:
- The startup owner’s manual: The step-by-step guide for building a great com-
pany (Blank & Dorf, 2012).

- The four steps to the epiphany: successful strategies for products that win (Blank,
20]13).

Los dos enfoques metodoldgicos, que se explican en esta seccién del manual,
incluyen una serie de herramientas que te ayudaran a validar la idea de negocio.
Adicionalmente, se exploran otros enfoques y herramientas que son usados
segun las necesidades de tu equipo y bajo las recomendaciones del mentor.
Recuerda que cada emprendimiento digital es Unico y responde a las necesida-
des de un mercado particular, por eso, la ruta de validacién contempla diversos
elementos metodoldgicos.

En esta seccién conoceras:

La definicién de los enfoques metodoldgicos y herramientas.
Herramientas metodoldgicas de validacion adicionales.
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Definiciéon de los enfoques metodolégicos y herramientas

Definiciones clave
METODOLOGIA

Un sistema de métodos usados en un area de estudio
o actividad particular (New Oxford American
Dictionary, 2010).

Un enfoque metodolégico es una forma de entender
un area de estudio, que ademas enmarca una serie
de herramientas metodolégicas (métodos o procedi-
mientos) para alcanzar un objetivo en esa area.

Enfoques base de la ruta de validacién

) Disefiando la propuesta de valor
Lienzo de la propuesta de valor. (Osterwalder et al., 2015).

En este caso, los enfoques metodoldgicos mencionados son formas
de entender el emprendimiento, que se llevan a la practica con el uso
de herramientas metodolégicas asociadas con el objetivo de disefiar y
validar una idea de negocio.

Durante la ruta, te sugerimos el uso de distintas herramientas meto-
dolégicas. La mayoria se enmarcan en el “lienzo de la propuesta de
valor” y el “desarrollo de clientes”, pero algunas otras provienen de
areas distintas del conocimiento. En la siguiente tabla se especifican
los enfoques metodoldgicos y herramientas que se abordaran en esta
seccion.

- Arquetipo de segmento de mercado.
- Lienzo de propuesta de valor.

- Tablero de progreso (conocido como progress board.
eninglés).



Desarrollo de clientes

Otros enfoques usados

Lean Startup

Pensamiento de disefio
(conocido como design thinking
eninglés)

Trabajos por hacer (conocido
como jobs to be done — JTBD.
eninglés)

- The startup owner’s manual: The
step-by-step guide for building a
great company (Blank & Dorf, 2012).

- The four steps to the epiphany:
successful strategies for products
that win (Blank, 2013).

- The Lean Startup: How Today’s
Entrepreneurs Use Continuous Inno-
vation to Create Radically Successful
Businesses (Ries, 2012b).

- Designpedia, 80 herramientas
para construir tus ideas (Gasca
Rubio, Zaragoza & Cornella, 2014).

- Competing Against Luck: The Story
of Innovation and Customer Choice
(C. M. Christensen, Hall, Dillon &
Duncan, 2016a).

- Tablero de validacién (conocido como validation board
eninglés).

5W (los 5 por qué).

Mapa de empatia.

- Espina de pescado /Ishikawa.

Arbol de problemas.
- Técnicas de ideacion creativa divergencia-convergencia.

- Mapa de experiencia (conocido como experience map.
eninglés).

- Arquetipo de cliente.
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o - This is service design thinking (Stick- - Viaje del cliente (conocido como customer journey).
Disefio de servicios. dorn, Schneider, Andrews & Lawren-
ce; 2011). - Modelo del servicio (conocido como service grafico).

Herramientas metodoldgicas de validaciéon

Sesiones generativas.

- Entrevistas semi-estructuradas.
Herramientas generales.

Observacion.

- Juego deroles.

Tabla 1 Enfoques metodoldgicos y herramientas usados en la ruta de validacién




Presentacion rapida de los enfoques metodolégicos

Lienzo de la propuesta de valor

===

Definiciones clave
PROPUESTA DE VALOR

En términos simples, significa
cuales son los beneficios que
ofreces a tus clientes/usuarios
y como lo logras de una ma-
nera Unica, diferente a otras
alternativas en el mercado.

Muchos productos fracasan porque le ofrecen al cliente beneficios y soluciones que son
irrelevantes para él. El lienzo de la propuesta de valor permite evitar este problema, al
disefiar una propuesta de valor con beneficios y soluciones que coinciden claramente con
las necesidades y motivaciones del cliente.

Este enfoque tiene dos invitaciones para tu Equipo Emprendedor: primero, a conocer
profundamente al cliente y/o usuario potencial, sus alegrias, frustraciones y trabajos; y
segundo, a crear una propuesta de valor que tenga coherencia con esas caracteristicas.

El lienzo aporta a la ruta de validaciéon un énfasis permanente en el cliente, buscando
crear productos que resuelven problemas reales de segmentos de mercado relevantes.
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Creadores de alegria Alegrias

=,

En términos simples
significa cuédles son
los beneficios que
ofreces a tus clientes/
Trabajo (s) usuarios'y como lo

del cliente logras de una mane-
P;‘;‘:\‘/Jicctigg . ra Unica, diferente a

i ‘ Frustraciones otras alternativas en

el mercado.

Aliviadores
de frustraciones

Imagen 2. Lienzo de la propuesta de valor (Osterwalder et al., 2015)

= Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernarda, G., Smith, A. & Papadakos, T. (2015).
Disefiando la propuesta de valor (Primera).
Barcelona: Deusto, Centro Libros PAPF, S. L. U. Grupo Editorial Planeta.

@ Osterwalder, A. (n.d.). Strategyzer Canvases. Descarga de manera gratuita el lienzo
de propuesta de valor (en inglés) en:
https.//strategyzer.com/canvas

Conoce mds sobre este
enfoque metodolégico



Desarrollo de clientes

Definiciones clave
VALIDACION

Enfoque metodolégico tomado de customer validation, de Steve Blank, en el
cual se desarrollan actividades de interacciéon estratégica con los potenciales
clientes y/o0 usuarios para reducir la incertidumbre acerca de la viabilidad de
mercado de una propuesta de valor, producto o modelo de negocio.

Durante mucho tiempo se pensd que un proyecto emprendedor partia simplemente
de una ideay luego recorria un proceso lineal para convertirse en una empresa, sin
interactuar con los clientes. Pero la realidad es que la gran mayoria de los productos
nuevos terminan siendo un fracaso, justamente por no tener en cuenta al cliente des-
de el proceso de conceptualizacion.

¢ Por qué sucede esto? La razdén es que las necesidades y caracteristicas del merca-
do son muy especificas y se transforman permanentemente, por esa razén es dificil
adivinar o suponer las necesidades, sin interactuar con los clientes de forma
sistematica.

Entonces, lo mejor es reconocer que el conocimiento que se tiene sobre el mercado
incluye incertidumbres por despejar y que las ideas de tu equipo emprendedor son
hipétesis por validar.

La propuesta de ‘desarrollo de clientes’ (2013; Blank & Dorf, 2012), plantea que el
recorrido de la idea a la empresa no se vea como un proceso lineal, sino mas bien
como un proceso de prueba y error rapido y de bajo costo, en el cual se validan las
hipotesis de mercado y se transforma la solucién hasta llegar a un producto por el
cual los clientes y/o usuarios si estan dispuestos a pagar.

Manual del equipo emprendedor

Las premisas del
desarrollo de clientes

1. Formula una hipotesis (priori-
za las mas riesgosas asociadas
a tu ideainicial).

2. Sal cuanto antes a la calle a
validar esas hipotesis con ver-
daderos clientes y/o usuarios
potenciales.

3. Obtén aprendizajes para
adaptar tu idea de negocio
digital a la verdadera necesi-
dad de los clientes y/o usuarios
potenciales.

4. iRepite el proceso cuantas
Veces sea necesario!

5. Invierte la menor cantidad
de recursos en este proceso
(tiempo, dinero y esfuerzo).

La ruta de validacion de negocios digitales en detalle
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El ‘desarrollo de clientes’ plantea el proceso de validacién en dos pasos con cuatro etapas:

BuUsqueda del modelo de negocio Ejecucién del modelo de negocio

Problema solucién Producto mercado

descubrimiento validacién creacion del construccién
del cliente @ del cliente @ cliente @ ) de la compafifa

pivote
Imagen 3. Costumer Development/Desarrollo de clientes (Salas, 2017)
http.//www.jaimesalaspavon.com/wp-content/uploads/2016/10/desarrollo-de-cliente-1024x427.png

BuUsqueda del modelo de negocio: en
este paso se valida la existencia de un
cliente con un problema a solucionar,

y luego se valida la solucién que se
propone a ese problemay el concepto
de producto. El pivote es la accién de
modificar al menos una de las hipotesis
claves del negocio y volver a salir a hacer
validacion.

Blank, S. G. (2013). The four steps to
the epiphany: successful strategies for
products that win (Second). Stanford,
California: Stanford University.

Blank, S. G., & Dorf, B. (2012). The
startup owner’s manual: the step-by-
step guide for building a great com-

Ejecucién del modelo de negocio: en

i . pany (First).
este paso se valida la forma de crear de- Conoce mds sobre este Pescadero. California: K and S Ranch
manda para el producto y posteriormen- enfoque metodolégico Inc., K&S Ranch Publishing Division.

te seinicia la construccién de la empresa
como tal..



Lean startup

Lean startup es el enfoque metodoldgico de Eric

Ries, estudiante y usuario del ‘desarrollo de clientes’.

de Steve Blank, que es parte central de esta vision
de creacioén de negocios agil y que aprovecha al
maximo los recursos minimos. Ries asegura que si
los emprendimientos reducen los ciclos de desa-
rrollo de sus productos y/o servicios al construirlos
basados en las necesidades de clientes y/o usuarios
potenciales, se reducen los riesgos al entrar en el
mercado, sin necesidad de grandes inversiones y
lanzamientos costosos de productos que probable-
mente fallaran (Starta, 2016).

Las tres herramientas o técnicas
del Lean startup son:

El disefio de modelo de negocio.
El desarrollo de clientes.

El desarrollo agil de productos y/o servicios
usando herramientas gratuitas.

Manual del equipo emprendedor

Ries, E. (2011). The lean startup:
How today’s entrepreneurs use
continuous innovation to create
radically successful businesses
(Primera). New York, Estados
Unidos: Crown Business, Random
House USA Inc.

Starta. (2016). The Lean Startup
by Eric Ries. Key Summary. The
Starta Entrepreneurship.

Conoce mds sobre este
enfoque metodolégico
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Design thinking o pensamiento de disefo

Es un enfoque de innovacién centrado en el ser humano para el desarro-
llo colaborativo de productos, que se basa en integrar las necesidades de
las personas y las posibilidades de la tecnologia a través de cinco pasos
(Brown & Katz, 2009; Institute of Design at Stanford, s/f).

Empatizar: es la esencia del pensamiento de disefio, ya que es el
trabajo para entender a los usuarios y/o clientes en un contexto.
Observar, involucrarse y escuchar son aspectos basicos para ser
empatico.

Definir: después de lograr empatizar y ser ‘experto’ en el proble-
ma, se entra a un proceso de definicién del problema a partir de lo
aprendido.

Idear: aqui se crean espacios para la generacién y posterior eva-
luacioén de ideas de forma colaborativa, que lleva a conceptos para
desarrollar prototipos de soluciones innovadoras.

Prototipar: se crean artefactos de baja y/o alta definicién que se
acercan a la solucién, desde dibujos hasta disefios técnicos funcio-
nales.

Evaluar: los clientes y/o usuarios potenciales retroalimentan y opi-
nan sobre los prototipos en su contexto, con la oportunidad de iterar
rdpidamente.

Cada uno de estos pasos tiene decenas de herramientas que serdan
recomendadas méas adelante, segin el reto en que se encuentre tu
equipo.

Conoce mds sobre este
enfoque metodolégico

Gasca Rubio, J., Zaragoza, A. R., &
Cornella, A. (2014). Designpedia. 80
herramientas para construir tus ideas.
Madrid, Espafia: Coleccién LEOQ, LID
Editorial Empresarial, S.L.

Institute of Design at Stanford. (n.d.).
Mini guia: una introduccién al Design
Thinking + Bootcamp Bootleg. En
espafol. (F. Gonzalez, Ed.). Participa
Lab Design.

Brown, T., & Katz, B. (2009). Chan-

ge by design: How design thinking
transforms organizations and inspires
innovation. New York, Estados Unidos:
Harper Collins.



Trabajos por hacer o jobs to be done (JTBD)

Al final del dia, los clientes no compran productos y servicios, sino que contra-
tan soluciones para obtener una gama de trabajos realizados. Basado en esta
premisa, Clayton Christensen, profesor de la Escuela de Negocios de Harvard,
desarrolld el enfoque metodoldgico de jobs to be done (JTBD, trabajos por
hacer), que se concentra en entender los trabajos que tus usuarios y/o clien-
tes quieren realizar, obteniendo asi insights sobre el mercado y ampliando la
oportunidad de innovar (C. M. Christensen et al., 2016a; C. M. Christensen, Hall,
Dillon & Duncan, 2016b).

La idea al usar JTBD es ‘desmenuzar’ los tipos de trabajos de los clientes y/o
usuarios potenciales, clasificados en varios niveles (Silverstein, Samuel &
DeCarlo, 2012):

Conoce mds sobre este
enfoque metodolégico

Trabajos principales por hacer, que se refieren a la ‘tarea’ que los clientes
quieren realizar. Christensen, C. M., Hall, T., Dillon,
K., & Duncan, D. S. (2016). Com-

peting Against Luck: The Story of
Innovation and Customer Choice
(Primera). New York, Estados

Unidos: Harper Collins.

Trabajos por hacer relacionados, es decir, los trabajos que se quieren
realizar en conjunto con los trabajos principales.

En estos dos tipos de trabajos, se consideran dos tipos de

aspectos:
Silverstein, D., Samuel, P., & De-

) ) o o Carlo, N. (2012). Jobs to be done.
Aspectos funcionales, relacionados con aspectos practicos y objetivos.
Christensen, C. M., Hall, T., Di-

llon, K., & Duncan, D. S. (2016b).
Know Your Customers’ “Jobs to Be
Done.” Harvard Business Review.

Aspectos emocionales, relacionados con sentimientos y percepciones,
divididos en:

- Dimensién personal sobre el uso de la solucién.

- Dimensién social, de céomo se percibe socialmente el uso de la solucidn.
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3.1 .3 éQué es validar? y écomo hacerlo?

Todos los retos de la ruta de validacién tienen en comuin que incluyen un proceso de

validacién a realizar. De hecho, validar hipétesis con los clientes y/o usuarios es la esencia
misma de la ruta.

£Qué es validar?: Validar es indagar para confirmar (o desmentir) la validez de una
hipdtesis. En la ruta de validacidn de negocios digitales, buscamos validar las hipotesis
relacionadas con la idea de negocio, directamente con los clientes y/o usuarios antes de
lanzarnos a asumir el riesgo de disefiar, producir y comercializar un producto. Las valida-
ciones se realizan en esta secuencia:

1. El problema a solucionar _ 2. Elarquetipodecliente 3. Lapropuesta de valor
(Reto 1) (Reto 2) (Reto 3)
P m m o m m o mm o mmmEEEEE O EEOE R EOEOEEEEEEEEEEE®®®E®E®S®E®ES®S®® === o
1
4. El prototipo 5. El Minimo Producto 6. Traccién
(Reto 4) - - Viable, Validado y Vendible - - (Reto 6)
—MPVVYV (Reto 5)

&Cdémo validar? A continuacién, encuentras el paso a paso general de cémo es el
proceso de validacién en los retos de la ruta.



3.1 .4 Pasos a seguir en la ruta de validacién

a. Definir la(s) herramienta(s) metodoldgica(s) a utilizar.
b. Usar la(s) herramienta(s) seleccionada(s) para definir las hipdtesis

iniciales, luego seleccionar las hipoétesis mas importantes por el riesgo
gue supone asumir gue son ciertas y viables para validacion.

a. Definir los objetivos de la exploracién y un guion rapido para realizarla.
b. Realizar la exploracién en equipo para obtener informacién inicial.

c. Analizar los aprendizajes y actualizar las hipdtesis, si es necesario.
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4) Realizar los experimentos de validacién. La
idea es realizar experimentos de validacién para

reducir rapidamente la incertidumbre en el proceso
de descubrir la oportunidad de negocio digital.

5) Documentar en la plataforma web Apps.co
los aprendizajes obtenidos en el paso anterior y
usando la herramienta seleccionada en el paso 1.
Para conocer mas sobre las buenas practicas de
documentacion, dirigete a la seccién de buenas
practicas de documentacioén de los retos.

a. Disefar los experimentos de validacion.
b. Realizar los experimentos para validar las hipdtesis iniciales.

c. Documentar los experimentos, obteniendo soportes como
respuestas, grabaciones, datos demogréaficos y personales.

d. Analizar en equipo y con el mentor los aprendizajes obtenidos y
volver a diligenciar las herramientas metodolégicas (usando el
aprendizaje validado).

e. En los casos en que sea necesario, disefiar experimentos
complementarios.

a. Ellider de tu equipo debe adjuntar las herramientas diligenciadas y
los soportes de las actividades realizadas en la plataforma Apps.co.



Herramientas metodolégicas de validacion

Las herramientas metodoldgicas de validacion puedes usarlas con la guia de tu mentor, en los distintos retos de la ruta. A continuacion,

explicamos algunas de ellas.

Tableros de validacién
y progreso

Recomendamos estos tableros
para hacer seguimiento al proceso
de validacion.

Ambos formatos tienen funciones
muy similares:

- Permiten listar hipdtesis de todo
tipo.

- Registrar la ejecucion de
experimentos de validacion de
las hipotesis.

- Medir el avance en el proyecto
con pivotes o progreso.

- Registrar aprendizaje validado.

I

/.

Tablero de validacién, (validation board, en inglés)

Descarga esta herramienta disefiada
por Eric Ries y adaptada al espafiol en el repositorio de
Apps.co: https://apps.co/enfoquesyherramientas

También puedes consultar un paso a paso de uso y
casos de estudio (en inglés) en: https://www.leanstar-
tupmachine.com/validationboard/

Tablero de progreso, (progress board, en inglés)

Hipotesis 0
de negocio

© T

Progreso
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ianuat ae
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Entrevistas
semi-estructuradas

Este tipo de entrevista usada en
investigacion se define por su
flexibilidad y el uso de preguntas
abiertas. El entrevistador tiene
una guia de temas a cubrir, pero
que pueden reorganizarse segin
las respuestas que brinde el en-
trevistado.

La entrevista es Util para conocer
las historias detras de un hecho
y/0 problema, asi como su signi-
ficado emocional para el cliente
y/0 usuario, obteniendo infor-
macioén a profundidad. Algunas
técnicas para realizar entrevistas
son:

- Escucha activa en la entrevis-
ta: parafrasear para demostrar

gue se entiende el mensaje del

entrevistado.

- Usar imagenes para evocar o
facilitar la conversacién sobre un
tema especifico de la entrevista.

Recomendaciones:
- Prepara una guia flexible de temas a abordar durante la entrevista.

- Prepara preguntas abiertas, que estimulen al entrevistado a abrirse y
compartir su experiencia personal.

- Cuenta con un entrevistador que esté totalmente enfocado en man-
tener una conversacion fluida y amistosa, construir confianza, mostrar
receptividad y dirigir sutilmente el tema hacia los tépicos de interés.

- Cuenta con un tomador de notas, que filtre lo dicho de forma analiti-
ca, para capturar los aprendizajes de valor. No transcribir la conversa-
cion.

- Graba la conversacién y toma datos demogréaficos.

Lecturas recomendadas:

Rodriguez Rodriguez, A. M. (2014). Entrevistas. Conversando con los clientes. Mas
alla de las entrevistas en Customer Development. En M. Lépez de Avila Mufioz &
J. A. Visa de Miguel (Eds.), El estado del arte del emprendimiento lean en Espafia
(pp. 28—52). Madrid: Espino Lean Startup ELS.

Department of Sociology at Harvard. (n.d.). Strategies for qualitative interviews.
Cambridge, MA: Harvard University.

Institute of Design at Stanford. (n.d.). Mini guia: una introduccién al Design Thin-
king + Bootcamp Bootleg. En espafiol. (F. Gonzalez, Ed.). Participa Lab Design.



Andlisis de trabajo
en contexto

Se trata de una actividad de
observacion del desarrollo de los
trabajos/tareas de los usuarios
y/o clientes potenciales, con el fin
de realizar entrevistas posteriores
en su contexto.

Se pueden observar aspectos
como qué actividades son ejecu-
tadas, quiénes estan involucra-
dos, cuanto tiempo dura la ejecu-
ciény el valor de las actividades
para la organizacion, asi como
problemas que surjan durante la
actividad y actitudes y emociones
del usuario frente a los problemas
y actividades.

Esta técnica es especialmente
buena para detectar barreras y
comportamientos de los que el
usuario no es totalmente cons-
ciente (BusinessDictionary.com,
2018).

Recomendaciones:

- Busca observar al usuario y sus comportamientos y tareas en su
contexto natural. Trata de no alterar ese contexto, para que el usuario
no modifigue su comportamiento natural.

- Luego incentiva la conversacién, enfécala hacia el area de interés.

- Establece con el usuario una relacién de maestro-aprendiz. Muéstra-
te interesado en su labor y dispuesto a aprender, esto lo incentivara a
compartir su experiencia y sentirse como maestro.

- No le digas qué hacer ni cémo hacerlo.

- Comparte tu interpretacién con el usuario, y busca sefias de que pue-
des estar entendiendo las cosas de forma equivocada.

Lecturas recomendadas:

Curedale, R. (2012). Design Methods 2. 200 more ways to apply design thinking.
Topanga: Design Community college Inc.
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Observacion
etnografica

Es una herramienta de inves-
tigacion cualitativa con la que
se aprende cémo vive un grupo
de personas, cComo una comu-
nidad, una escuela, una familia,
etc. (Universidad Auténoma de
Madrid, s/f).

Se realizan observaciones du-
rante un largo periodo de tiempo,
con participacién o no del obser-
vador, lo que permitira tener una
idea clara de las practicas, roles y
otros aspectos hipotéticos sobre
los grupos de usuarios y/o clien-
tes potenciales.

Algunas recomendaciones para realizar observacién participativa, en
casos en los que se requiere estar en el ambiente de trabajo, como un
salén de clases o una empresa que potencialmente seria cliente
(Amezcua, 2016):

Antes de comenzar, clarifica tu posicién en el lugar que vas a observar
y el grado de relacién con los informantes.

- Registra tus propios supuestos y controla posibles proyecciones
subjetivas.

- Gestiona tu relacién con las personas que facilitan tu entrada y
permanencia en el lugar.

- Controla la reactividad de los primeros momentos, establece un buen
clima con los informantes.

- Observa mientras convives: lo que dicen y hacen, los objetos y los
espacios, las relaciones y los acontecimientos del dia.

Lecturas recomendadas:

Curedale, R. (2012). Design Methods 2. 200 more ways to apply design thinking.
Topanga: Design Community college Inc.

Amezcua, M. (2016). La observacién participante en 10 pasos. Index de
Enfermeria. Grupo de Estudios Documentales Fundacién Index.



Herramienta Descripcion

Sondeos culturales
(mas conocido como
cultural probes en
inglés)

La técnica consiste en entregar
una serie de recursos al usuario
y/0 cliente potencial para que
registre sus reflexiones sobre su
contexto o experiencia.

Se usa especialmente para obte-
ner informacidn sin intervenir en
un contexto, al cual no se puede
acceder o se perturbaria al acce-
der, por ejemplo, en situaciones
intimas o de salud mental.

Son paqguetes o ‘kits’ de herra-
mientas como mapas, postales,
grabadoras, listas de tareas y
otros artefactos en los que el
usuario y/o cliente potencial
registra lo solicitado por el inves-
tigador (CFC Medialab & Idea-
Boost Accelerator, 2017).

También se usa para generar dis-
cusiones sobre nuevas posibili-
dades de servicios y/o productos,
y ademas estimular la imagina-
cién del equipo emprendedor.

Los cultural probes se popularizaron después de una investigacion que
buscaba disefar espacios para la participacién de adultos mayores en la
Unién Europea (Gaver, Dunne & Pacenti, 1999).

Durante la investigacion, los disefladores entregaron a grupos de
adultos mayores unos sobres plasticos para “conocerlos mejor y para
gue ustedes nos conozcan”. El sobre incluia mapas, postales, cAmaras y
cuadernillos. Los disefiadores querian generar a través de estos arte-
factos una discusién con los grupos sobre ideas inesperadas, pero sin
‘dominar’ la conversacion, asi que dejaron los sobres con instrucciones
y poco a poco recibian a través de correo fisico la informacién de los
participantes.

El paguete de 8 postales tenia imagenes y preguntas en la parte de atras
relacionadas con las actitudes frente a la vida, el ambiente cultural, la
tecnologia, etc. Los mapas tenian la funcién de identificar los lugares en
los que les gustaba socializar, estar solos, ir a sofiar, etc.
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Herramienta Descripcion

Se trata de crear una imagen,
objeto o situacién de forma réapi-
day barata, pero que de manera
inmediata permita al cliente y/o
usuario hacerse una idea del
producto o servicio disefiado, y
entender la propuesta de valor
ofrecida. El objetivo es obte-

ner retroalimentacién rapida, e
incluso evaluar la intencién de
compra (Institute of Design at

Prototipado Stanford, s/f).

rdpido

Lecturas recomendadas:

Curedale, R. (2012). Design Methods 2. 200 more ways to apply design thinking.
Topanga: Design Community college Inc.

CFC Medialab, & IdeaBoost Accelerator. (2017). Design Research Techniques:
Cultural Probes.

Gaver, W., Dunne, A., & Pacenti, E. (1999). Design: Cultural Probes. Interactions
(Vol. 6).

Consulta estos documentos en https://apps.co/enfoquesyherramientas

Recomendaciones

- Define qué caracteristicas deseas probar con tu prototipo, o qué
preguntas deseas responder.

- Genera una lluvia de ideas sobre prototipos rapidos y baratos que pue-
dan testearse y responder esas preguntas.



Juego deroles

El juego de roles, muy cercano

al teatro, se usa como método
para prototipar un servicio/pro-
ducto y la experiencia de usuario
gue este generara, a través de la
simulacién de una escena con
personajes para obtener reaccio-
nes y retroalimentacion rapida
por parte de un grupo de usua-
rios y/o clientes (IDEO, 2018).

Es importante planear cuidado-
samente el escenario, asignar
roles a los miembros del equipo
emprendedor y testearla con el
mentor antes de exponerla.

- Realiza prototipos rapidos, todo tipo de recursos reusados se pueden
usar.

- Valida con tus usuarios, pideles retroalimentacion sin sesgar sus pun-
tos de vista.

- Incluso puedes pedirles que mejoren el prototipo segln sus deseos o
necesidades.

Recomendaciones

- Imagina tu servicio como una obra de teatro, con escenas y personajes.

- Selecciona las interacciones claves para responder tus preguntas de
prueba.

- Muestra el contexto de las interacciones problemaéticas y las posibles
soluciones.

- Construye empatia hacia los personajes, créales una personalidad

y una vida que sea realista. Detras del aféan o la ansiedad siempre hay
circunstancias personales.
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Dibujar la historieta
de la experiencia

Se pide a los clientes y/o
usuarios potenciales dibujar
para explicar su experiencia con
el servicio/producto en su
contexto (Curedale, 2013).

El dibujo tiene la funcién de
evocar momentos, asi que esto
puede ayudar a entender mucho
mejor al cliente.

También puede crearse la
historieta previamente y usarse
para obtener retroalimentacion.

- No olvides recoger la retroalimentacién del “publico”. Puedes gene-
rar una conversacion posterior con ellos, incluso la co-creacién de una
solucion.

Recomendaciones

- Es un método muy similar al juego de roles, aplica las mismas reco-
mendaciones.

- No tienes que usar necesariamente un dibujante experto. Puedes usar
dibujos propios o incluso recortes.

- Lo importante es que la historieta transmita lo que quieres probar o
resolver.

- Este método puede ayudar a probar con un gran niUmero de usuarios, y
requiere menor logistica.

http://www.librodesignthinking.es/sadfDDDa/LibroDT_la_
ed_20130603_Espanhol_site.pdf



Experimento
en campo

Sesiones
generativas

Se experimenta la solucién en
el contexto y con los clientes y/o
usuarios, cambiando algunas
variables clave para entender su
efecto.

Este enfoque se deriva del
meétodo cientifico, y es necesa-
rio aplicar gran rigurosidad para
poder analizar los resultados de
forma clara.

Son encuentros que buscan
involucrar al usuario como

parte del proceso de creacion
del producto o servicios. Estan
caracterizados por un ambiente
creativo en los que los usuarios
y/0 clientes potenciales compar-
ten sus experiencias y exponen
Sus visiones sobre el servicio

y/0 producto. Ademas, pueden
complementar insights o hallaz-
gos claves de entrevistas previas
(Vianna e Silva, Vianna e Silva
Filho, Adler, Lucena & Russo,
2016).

Recomendaciones:

- Plantea experimentos en los cuales tus clientes o usuarios potenciales
interactUen con distintos prototipos o experiencias.

- Busca contar con un grupo de usuarios que constituya una muestra
representativa de tu mercado objetivo.

- Organiza distintos grupos de prueba que sean comparables en
caracteristicas, e incluso un grupo de control si es pertinente (grupo que
no tiene interaccion)

- Compara los resultados y la retroalimentaciéon obtenida.

-DZJD
a,

Recomendaciones:

- Planea la sesion detalladamente, para utilizar el tiempo que tus
usuarios dediguen a la actividad.

- Dales a tus usuarios herramientas para expresar sus necesidades o
experiencias, como por ejemplo lineas de tiempo, formatos de
auto-documentacion o simplemente recortes u otros estimulos.
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- Planea la manera de invitar a tus usuarios a co-crear las soluciones
a sus problemas o necesidades. Motivalos para que creen sus propias
soluciones fantasticas y luego te las cuenten.

- Organiza los aprendizajes y analizalos con tu equipo en una sesién
posterior.

3_" _6 Buenas practicas de
documentacién de los retos

En cada uno de los retos de la ruta, usaras una o mas herramientas metodoldgicas para validar las hipdtesis de la iniciativa de negocio.
La documentacién del uso de esas herramientas metodolégicas, ademas de ser la evidencia de la superaciéon de los retos, es parte
esencial para la gestién de conocimiento de tu negocio. Por esa razdn, es importante que documentes con tu equipo el proceso
semana a semana a través de la plataforma Apps.co.

= Por qué esimportante documentar y qué
importancia tiene en el proceso de tu equipo

emprendedor.
En esta secuoln Zonoceras:cco_rpo » Cuéandoy qué se debe documentar:
asegurar que la documentacion herramientas metodoldgicas y soportes.
de los seis retos de la ruta se reali-
ce de manera adecuada, ademas: B Como se debe documentar, teniendo en

cuenta los momentos de los retos de la
ruta de validacion.



éPor qué documentar los retos?

Como ya mencionamos, la documentacion de tu
equipo permite que el mentor y el equipo evaluador
hagan seguimiento y evaluacién al proceso; con

el fin de observar el avance del equipo. Ademas,
documentar es una oportunidad para gestionar el
conocimiento del equipo desde el inicio y aprender
a usar la informacioén del mercado y retroalimenta-
ciéon de los clientes para la toma de decisiones.

En este sentido, queremos asegurar que los equipos
emprendedores que finalicen la ruta de validacién
cuenten con una propuesta de valor y un producto
minimo viable, validado y vendible, y ajustado a las
necesidades de un mercado, que sea resultado de
un proceso consistente y metddico. La documenta-
cién habilita este proceso, al tiempo que comienza
a activar una cultura de la toma de decisiones ba-
sada en la evidencia y facilita el proceso de certifi-
cacién del equipo con sello Apps.co.

Esto es clave, ya que la importancia de la docu-
mentacion y gestion del conocimiento para las em-
presas es cada vez mas relevante para la toma de
decisiones, pues se fortalece la comprensién de la
industria y la intuicién de negocio de los miembros
del equipo, algo clave para el desarrollo de futuros
gerentes. Comenzar a hacerlo desde este punto,
cuando estéas validando en equipo la iniciativa de
negocio, es un buen comienzo para fortalecer las
buenas practicas del equipo.

Mant)
Manu

Documentacién
en la plataforma Apps.co

La documentacién de los retos se realiza a través de la
plataforma web Apps.co. Recomendamos, que mientras
se aplican las herramientas, otros miembros del equipo
documenten las actividades, y al finalizar la semana, el
lider de tu equipo cargue los soportes en la plataforma.

Esta documentacién seré revisada y evaluada semanal-
mente por el mentor. Ademas, al finalizar las semanas 2,
5y 8 de laruta, se realizardn reuniones de seguimiento en
las que cada equipo emprendedor presentara al equipo
evaluador sus avances del proceso.

Esto permite a los mentores y al equipo evaluador vali-
dar si tu grupo esta avanzando, dar retroalimentaciény
recomendaciones para mejorar o acelerar el proceso si es
necesario. Si en esta evaluaciéon de desempefio no se han
superado los retos realizados hasta el momento de mane-
ra satisfactoria, tu equipo enfrentarda un condicionamiento
para seguir en la ruta de validacion.

al del equipo emprendedor |
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¢éCuando y qué documentar?

&Cuando? - El proceso de carga de la documentacién en la plataforma se realiza
una vez a la semana.

!  ELCONDICIONAMIENTO

Un equipo emprendedor puede
guedar condicionado cuando no
alcanza el objetivo de unreto, o

si se evidencia que hay falta de
compromiso. Esto puede suceder
en cualquiera de las 8 semanas del
proceso, especialmente después
de los seguimientos de semana 2

y 5.

Finalizando las
semanas 2,5y 8

El condicionamiento es una opor- realiza reunlones
tunidad para ‘ponerse al dia’ en de seguimiento
el plazo de una (1) semana, en la
gue se debe alcanzar el objetivo a
través de la aplicacion de experi-
mentos y actividades acordadas
con el mentor. Si no se demuestra
el compromiso del equipo en este
proceso y no se alcanza(n) la(s)
meta(s), éste puede ser retirado
de la ruta.




Z£Qué se documenta?

La documentacién tiene dos tipos de ‘evidencias’ o elementos que ‘materializan’ el camino recorrido en la ruta.

Herramientas
metodoldgicas:

Esta es la base de la docu-
mentacién de tu equipo; la
herramienta a usar se define
en cada reto con el mentor
segun las necesidades del
equipo.

. L, Alegrias
En el reto 2 de ‘arquetipo’ probablemente usaras herra- —
mientas como el circulo del segmento del mercado del h
lienzo de propuesta de valor. Q=L
Siguiendo las recomendaciones de tu mentor y los
pasos a seguir que se encuentran en la seccién de en- ——
foques metodolégicos y herramientas, debes realizar del cliente
el experimento acordado con el equipo y dejar Frustraciones E
consolidados los hallazgos en el lienzo de la S

propuesta de valor.

Una imagen legible de este documento se debe cargar a la plataforma de Apps.co, indicando la ver-
sion correspondiente con fecha y nombre del reto, esto con el fin de conocer los avances del equipo,
ya que el circulo puede tener actualizaciones en otros experimentos, y el lienzo completo se actuali-
zara en proximos retos de la ruta.

Opiniones
de amigos

Versién 1.1 (ﬁ
* % Entretenerse
- —
Fecha Septiembre 25/2018 m”gh%m Evagsede
Reto El arquetipo :

Trabajo (s)

genie g S del cliente

Frustraciones
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Soportes:
Durante las validaciones
con usuarios y/o clien-
tes potenciales y los @
experimentos, tu equipo \ L
debe tener soportes de

su realizacion, es decir,
material para el registro

de informacion de las
actividades realizadas. %

Anotaciones
de respuestas.

Agenday
cuestionario de
entrevistas

Guiones de
actividades

Registro
de datos
demograficos y
= personales
Sl
° |
T 1
L e e e e e = = -

Soportes de

9 venta o
oo transaccién
|
A 1
—_—_— =

Acuerdos de
colaboraciéon




<Coémo documentar?

No improvises el trabajo de documentacioén, organizate en equipo y preparate para realizar esta tarea desde el momento en que se
disefian los experimentos, durante el trabajo de campo con clientes y/o usuarios potenciales, y en el diligenciamiento de la herramienta
metodolégica que se carga a la plataforma Apps.co. A continuacién, te damos algunas recomendaciones para cada momento:

El diligenciamiento
como hipétesis

En el disefo
del experimento

En el trabajo de
campo del
experimento

En el diligenciamiento de
la herramienta para
validar los aprendizajes
del experimento

Usa las herramientas inicialmente en una sesién creativa, como un método de exploracion, registrando ideas,
asociando conceptos, y dialogando con tu equipo. Si es necesario, puedes generar una segunda versién en limpio al
final de la sesién.

- Recuerda gue al disefiar los experimentos de validacién con tu mentor también se deben preparar los insumos
necesarios, que son soportes de documentacioén, por ejemplo, guiones o cuestionarios de entrevistas.

- Prueba los insumos como cuestionarios con el apoyo de tu mentor.
- Prepara y prueba herramientas como grabadoras, video cdmaras, etc. Evita sorpresas en el trabajo de campo.

- Acuerda en equipo la distribucién de labores durante el experimento y planea las actividades.

- Durante actividades como entrevistas, toma notas y consulta al entrevistado por informacién que permita
completar los aspectos clave de la herramienta metodoldgica seleccionada, esto puede ayudarte a registrar mas
adelante los hallazgos en la herramienta.

Por ejemplo, si usas el circulo de segmento de mercado, toma nota sobre los trabajos, las alegrias y frustraciones
del cliente.

- Otra opcién para la toma de notas es el listado de aprendizajes para llevarlos luego a la herramienta.

- Registra los hallazgos y aprendizajes en la herramienta metodoldgica, la documentacién debe ser legible.

- Asegurate de que la documentacion de la herramienta sea coherente con los soportes.
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MOMENTOS Y
RETOS DE LA
RUTADE _
VALIDACION
DE NEGOCIOS
DIGITALES

4311 Estructurade las secciones
EEE
de los retos en el manual

Antes de empezar, te presentamos una guia rapida para entender la estructura de

las siguientes secciones de este capitulo.

RETO 4.
EL PROTOTIPO
FUNCIONAL

RETO 2.
EL ARQUETIPO

RETO 3.
LA PROPUESTA RETO 6.
DE VALOR LA TRACCION

El gréfico de la ruta de validacion, que indica en qué reto te encuentras



Introduccion

Definiciones
clave

Elreto

Pasos
a seguir

Alertas
iCuidado!

Tips para
superar el reto

Es una introduccién al reto y su importancia, te dara el contexto para poder ponerte
en este punto del camino emprendedor.

Conceptos claves que debes tener claros en el desarrollo del reto en el que
Sse encuentra tu equipo.

Conoce el reto en detalle, incluyendo los resultados esperados.

Aqui encontrards un paso a paso sencillo para realizar las actividades y superar el reto.

Consulta en el capitulo 3 la seccién Qué es validar y cdmo hacerlo? para conocer mas
en detalle los procedimientos y herramientas de validacion.

Presta atencién a cuando veas estas alertas en el reto. Hemos identificado errores
evitables que a menudo cometen los emprendedores en el proceso de validacion
de negocios digitales, asi que asegUrate de tenerlas en cuenta.

Se trata de recomendaciones que te ayudaran a alcanzar los objetivos en equipo
semana a semana, dependiendo del reto que estés enfrentando.
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Ejemplo de Se trata de un ejemplo real, de cémo un equipo emprendedor realizé la validacion en el
validacién @ retoy el resultado que obtuvo.
N\

A lo largo de la ruta, te sugeriremos diferentes herramientas metodoldgicas para ayu-
Enfoqu.es y darte a superar los retos, y que pueden ser desarrolladas con el apoyo del mentor.
herramientas
metodoldgicas

sugeridas

Encontraras una descripcién sencilla y un ejemplo que ayudara a visualizar su aplica-
cién. Conoce mas en la seccidn ‘los enfoques metodoldgicos y herramientas de la ruta’.

Lista Aqui encontraras una ‘lista de chequeo’ que te ayudara a evaluar en equipo, si has
de chequeo cumplido con lo requerido para superar el reto.

Esta ruta también es un proceso de crecimiento y desarrollo para cada uno de los
Desf':\rrollo de miembros del Equipo Emprendedor; conoce en esta parte las habilidades que puedes
habilidades desarrollar durante cada uno de los retos, clave para el fortalecimiento de tu equipo.

iNo dejes de usarlas para gestionar tu desarrollo y el de tu equipo!

En las siguientes secciones de este capitulo, conoceras cada uno de los retos de la ruta de validacion.



4 .2 Kick-off de la ruta de validacién

Antes de empezar te presentamos una guia radpida para entender la estructura de las
siguientes secciones de este capitulo.

Este es el evento de ‘arranque’ oficial de la ruta de
validacién de negocios digitales, en la que todo tu
equipo conocera los aspectos generales del proceso
gue estan a punto de iniciar de Apps.co. En este evento
podras conocer directamente al equipo de la entidad y
el equipo de Apps.co:

»  El proceso de acompafiamiento de la ruta de
validacién en detalle.

m Laestructura de la ruta, incluyendo detalles de
los retos y como superarlos.

®  Preguntasy respuestas sobre los derechos y
deberes del equipo en la ruta.

® Ademas, a tu equipo se le asignara el mentor
gue los acompafiara durante las ocho semanas.
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Tips para aprovechar El Kick-Off

Es un buen momento para familiarizarte con el mentor y con la entidad,
no temas lanzar preguntas sobre el proceso de la ruta.

Conoce a otros equipos emprendedores, fortalece tus habilidades de
networking y explora la oportunidad de conocer a otros emprendedores
con intereses similares a los tuyos.

Toma notas y genera la mayor comprensién posible del programa. Es
importante que todos los miembros estén en la misma pagina 'y
entiendan la ruta de validacién que van a iniciar.




4.3 Semana1/8:reto1-‘El problema’

¢En qué momento de la Ruta de Validacién
de Negocios Digitales estoy?

4.3.1 Introduccion

Toda empresa exitosa se enfoca en solucionar un proble-
ma, necesidad o dolor de un grupo de clientes y/o usua-
rios potenciales. De esta forma, logra que ellos deseen
adquirir sus productos o servicios frecuentemente,
asegurando asf su sostenibilidad econémica.

Definiciones clave

CLIENTE Y/0 USUARIO
POTENCIAL

Es aguel que muestra interés por los productos y/o
servicios de una empresa, pero aln no se ha decidido
a comprar o utilizar los servicios (Torres, 2006).

Ejemplo: el cliente potencial de una tienda especia-
lizada en bicicletas infantiles corresponde a los cui-
dadores, padres y madres de familia con capacidad
adquisitiva en determinado rango, mientras que el
usuario potencial es el nifio o nifla entre determinado
rango de edad.
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EL RETO 1. EL PROBLEMA Resultados esperados del reto

Uno o varios problemas identificados y validados, con su
descripciény los aprendizajes validados. Sugerimos dar
respuesta (sin limitarse) a las siguientes preguntas:

- Cudl es el problema, necesidad o dolor que tienen sus
usuarios o clientes potenciales?

- £Qué intenta lograr la persona cuando se presenta el
problema?

- ¢COmo sucede? ¢Cuando sucede? éDdnde sucede?
- ¢Por qué sucede?
- ¢Qué actores estan involucrados?

- (Existen actualmente otras soluciones al problema?

- £Qué deficiencias tienen esas soluciones? ¢Cuales

El reto de la primera semana es identificar, analizar caracteristicas de esas soluciones si funcionan

y validar hipétesis de problema, necesidad o dolor

de los clientes potenciales. Documentacién y soportes de la validacién del problema,

Para lograrlo, es clave que tu equipo tenga contac- gue demuestren cémo se obtuvo el resultado. Esto incluye
to con los clientes y/o usuarios potenciales: deben los experimentos, guiones disefiados y las respuestas de los
observar y experimentar con ellos para validar (o clientes y/o usuarios potenciales.

invalidar) las hipdtesis iniciales y asf lograr una
mejor comprension del contexto, las causas y

X En el capitulo 3 de este manual, puedes encontrar una
consecuencias del problema.

seccion de ‘buenas practicas de documentacion de los

etos’ para ampliar la informacion.
iEs hora de salir a la calle a buscar a los clientes r par prariantor I

potenciales!



Pasos a seguir

3. Realizar experimentos de validaciéon

a. Disefiar los experimentos de validacion.

b. Realizar los experimentos para validar las
1. Definir las hipétesis hipotesis iniciales.
del problema a solucionar
c. Documentar los experimentos, obtenien-
do soportes como respuestas, grabaciones,
datos demograficos y personales.

a. Definir las herramientas
metodoldgicas a utilizar.

b. Usar las herramientas selecciona-
das para definir las hipdtesis inicia-
les, luego seleccionar las hipdtesis
mas viables para validacion.

d. Analizar en equipo y con el mentor los
aprendizajes obtenidos y volver a diligenciar
las herramientas metodoldgicas (usando el
aprendizaje validado).

e. En los casos en que sea necesario, disefiar
experimentos complementarios

2. Exploracién inicial con el

usuario y/o cliente potencial 4. Documentar en la plataforma el

- . aprendizaje obtenido en la validacién.
a. Definir los objetivos de la explora-

cién y un guion rapido para realizarla. a. Ellider de tu equipo debe adjuntar las he-
rramientas diligenciadas y los soportes de las

b. Realizar la exploracién en equipo actividades realizadas en la

para obtener informacidn inicial. plataforma Apps.co.

c. Analizar los aprendizajes y actuali-
zar las hipdtesis si es necesario.
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Recomendaciones
especificas

Ten en cuenta que los proble-
mas surgen cuando las personas
quieren conseguir algo y las alter-
nativas que existen para alcanzar
ese proposito no son satisfacto-
rias. Asi, una vez identificado el
fin que el cliente quiere lograr, es
importante entender con clari-
dad ese problema, sus causas,
consecuencias y demas detalles.

iCuidado!

Suponer o asumir gque un proble-
ma existe sin realmente validarlo
con el cliente es una trampa
mortal para el Equipo Empren-
dedor. Puede llevarlos a gastar
tiempo, dinero y esfuerzo en un
producto que soluciona un pro-
blema que NO es real o relevante
para el cliente, y que por tanto no
querra comprar.

g

Tips para superar el reto

Valida el problema con los clientes y/o usuarios que
realmente lo sufren. Pregunta a familiares o amigos y en
general a cualquier persona que no esté en el segmento
de clientes potenciales NO es efectivo porque pueden dar
una respuesta sesgada debido a la relaciéon cercana. Otros
clientes que no pertenezcan al segmento de los que sufren
el problema tampoco te daran informacién Gtil o certera.

Piensa en coémo se resuelve el problema actualmente, o
cémo se lidia con él, asi entenderas el impacto en la vida
del cliente y/o usuario potencial.

EvalUa de forma critica el problema identificado; pregin-
tate: .Es un problema relevante? ¢ Por qué alguien estaria
dispuesto a pagar para solucionarlo? ¢En qué circunstan-
cias pagaria?

Si los clientes potenciales muestran que la hipdtesis inicial
no funciona, no tengas miedo de dejarla atras o reformarla
para pensar en un problema relacionado que si sea rele-
vante para ellos.



Ejemplo de validacién
N RETO 1: EL PROBLEMA

Equipo: Merca Sin Filas | mercasinfilas.co

Bucaramanga, agosto de 2017 Segunda hipétesis: el equipo planted gue las personas en gene-
ral tienen muy poco tiempo libre y prefieren quedarse en casa a

Hipdtesis inicial: el equipo planted inicialmente que descansar en vez de ir a hacer mercado.

el mantenimiento y soporte de equipos médicos

es un problema para las clinicas y medicos inde- Método: realizaron 150 entrevistas semi-estructuradas a perso-

pendientes, y necesitan poder conectarse con los nas en general, residentes en la ciudad de Bucaramanga.

proveedores de esos servicios.

Resultado: la hipdtesis fue VALIDADA parcialmente.
Método: realizaron entrevistas a 40 empresas de

mantenimiento, 60 clinicas y 20 biomeédicos inde- El equipo encontré que el problema existe, pero solo las personas
pendientes. entre los 25y 45 afios de edad, de estratos 3 al 6 y estudiantes
de otras ciudades radicados en Bucaramanga, consideraron usar
Resultado: la hipdtesis inicial fue INVALIDADA. una app para solucionarlo. Actualmente, el equipo trabaja en el
desarrollo de una plataforma digital para hacer mercado desde
Descubrieron que muy pocos de los clientes poten- cualquier lugar, dirigida a ese segmento de mercado.

ciales, tanto clinicas como empresas de manteni-
miento, estan dispuestos a pagar para solucionar
ese problema, pues para ellos no es lo suficiente-
mente importante. Ademas, los médicos ya conta-

ban con un servicio de mantenimiento proveido por Consejo: “Aprendan a escuchar al mercado. Uno debe aflojar sus
los mismos vendedores de los aparatos médicos. El propias creencias para poder escuchar la retroalimentacion que
equipo cambid de hipétesis. los clientes le dan, ellos les van a mostrar el camino’.

Leonardo Rodriguez Salazar
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4.3.4 Herramientas metodolégicas

Para resolver el reto de ‘el problema’. sugerimos las siguientes herramientas metodoldgicas para definir y validar las hipdtesis de proble-
ma. Pide orientacién y ayuda a tu mentor sobre cémo aplicarlas correctamente y, en dado caso, él/ella sugerird otros enfoques metodo-
légicos o nuevas herramientas Utiles para lograr el reto.

Es una herramienta para analizar las
circunstancias que llevan al cliente
a adquirir un producto o servicio. Los

HISTORIA DE UN TRABAJO

clientes a menudo compran cosas ;ﬁfﬂ{:g;ﬁg‘cj’e
Jobs to be done porgue se encuentran con un proble- S v esta lloviendo
(trabajos por hacer) ma que les gustaria resolver. Con una
comprension del “trabajo” para el cual Quiero Llegar rapido
los clientes se encuentran “contratan- Necesidad y sin mojarme

do” un producto o servicio, las empre-

sas pueden desarrollar y comercializar . Evitar sentirme
productos mas precisos y adaptados SRR | svrmorzadas on
a lo que los clientes ya estan tratando colegas

de hacer (C. Christensen, Hall, Dillon &

Duncan, 2016).



Efectos

Es una herramienta que permite

conceptualizar las relaciones de

causa y efecto de una situacion

problematica en particular. En este

diagrama las causas se presentan

en los niveles inferiores (raices), y
Arbol de problemas los efectos en los superiores (ra-

mas). El problema central conecta el tomado de Téen A Elaboracion de Diasnbeti

los dps nlygles (tronco). Una vez se svlﬁcvtsn%lgeg?e% gggrgo e Técnicas para la Elaboracién de Diagnésticos

han identificado todos los compo-

nentes, el problema podra analizar-

se de mejor manera para construir

el objetivo principal de la idea de Recomendaciones:

negocio (Andler, 2011)

Problemas

Causas

- Comienza por las manifestaciones mas evidentes del
problema.

- Explora todas las raices y ramas que el problema pueda
tener.

- PregUntate si no existiran raices o ramas ocultas que no
hayas tenido en cuenta.
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Personal
El a;’ il‘;’} gfrﬁ?ngrde P termlsiﬁgpit:ssu?ieciléantes
Llegada con retraso ) Lim%:zlg (c:ggiﬁeatrasc
. L ; Terminal ocupado Tripulacién no esté
Es una herramienta grafica que s — disponible o llega tarde
ofrece una visiéon global de las ——
Er ety ey causas que han generado un la salida de
vuelos
inad d problemay los efectos corres- [E— Malauncio f a0y
espina de pescado pondientes. Es Gtil para iden- Clima tardealavien /5%y / retrasados
tificar de manera concreta las Tréfico aéreo R aimentos tegan /| SRES03 oo pasaleos
I
fuentes de un problema, pues las 4 P [ " Deseo ayudaringresos de a
causas estan jerarquizadas (OIT, PR
Hora limite de aceptacion
2 O 07) . muy cercana a hora de vuelo

Materiales Procedimientos

Fuente: ejemplo tomado de Navarro, S. (2014) El poder de Ishikawa https://
www.cursodireccionproyectos.com/2014/05/el-poder-de-ishikawa/#

Conoce mas en el capitulo 3, seccidn ‘enfoques metodoldgicos y herramientas de validacion'.



Lista de chequeo: documentacién y evaluacién del reto

Para superar el reto de la primera semana, tu equipo emprendedor debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto
previamente descrito y documentar las actividades en la plataforma Apps.co (ver seccién ‘Buenas practicas de documentacion de los

retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

¢éAplicaste las herramientas de manera adecuada?

Aplicaste con tu equipo una o varias de las herramientas metodolégi-
cas sugeridas como el arbol de problema, espina de pescado u otras,
para validar las hipotesis iniciales del problema, necesidad o dolor de
tus usuarios y/o clientes potenciales, siguiendo las indicaciones del
mentor, y con la participacién de clientes y/o usuarios potenciales
reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades de la exploracion inicial, se dise-
fiaron los experimentos de validaciéon y se usaron herramientas meto-
dolégicas de manera adecuada. También se analizaron los hallazgos
de esas actividades para validar las hipdtesis iniciales del problema
de tus usuarios y/o clientes potenciales.

éCuestionaste tus hipétesis iniciales?

Si dudaste varias veces de la realidad y validez de tus hipétesis sobre
el problema, basado en los hallazgos de los experimentos, superaste
una parte del reto y tu recorrido por la ruta va bien.

¢Tus argumentos son coherentes con los aprendizajes obtenidos?
Las versiones de las herramientas que usaste con tu equipo para
documentar el proceso del reto se relacionan con los aprendizajes de
las actividades realizadas, muestran avance, y definen el problema
validado para la idea de negocio.

¢Se documentaron las actividades de validacién?
Has realizado la documentacion del proceso del reto, y has incluido la
informacién y soportes en la plataforma de Apps.co.

Puntaje: si este reto se supera, el
equipo recibe 10 puntos; de lo contra-
rio, el equipo sera condicionado en la
reunién de seguimiento de la semana 2
y tendra una semana para cumplir con
los requerimientos y superar el reto. Si
no lo consigue, el equipo sera retirado
de la ruta.

-
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Desarrollo de habilidades del equipo emprendedor

Para superar el reto de la primera semana, tu equipo emprendedor debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto
previamente descrito y documentar las actividades en la plataforma Apps.co (ver seccidén ‘buenas practicas de documentacion de los
retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

p
s%g

Intuicién de problemas

Contemplay evalUa distintos problemas; esto te ayudara a
desarrollar la intuicién para saber cuando un problema es
real y si el cliente pagaria por solucionarlo.

Habilidades de validacién

Estar en contacto con los clientes para entender sus nece-
sidades, problemas y motivaciones es una habilidad clave
para todos los negocios y empresas.

Tolerancia al cambio y la incertidumbre

Cuando unaidea fracasay los clientes la rechazan, no es el
fin del mundo, es una oportunidad para encontrar un mejor
camino. El equipo debe entrenarse para tolerar los cambios
y realizarlos con optimismo, creatividad y sin traumatismo.

Habilidad de cuestionamiento (mentalidad de principiante)
Cuestionar las ideas propias y de los demés es una
habilidad esencial para la validacién, pues lleva a lograr

un entendimiento mas profundo del cliente y sus dolores.
La incertidumbre puede eliminarse con un sano cuestiona-
miento.




4.4 Semana 2/8: Reto 2 - El arquetipo

¢En qué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

4.4.1 Introduccién

Toda empresa debe entender muy bien quiénes son sus
clientes y/o usuarios potenciales. De esta forma, logra
disefiar y mejorar sus productos y/o servicios pensando en
ellos para cautivarlos permanentemente. Por eso, es clave
lograr una comprensién profunda de sus rasgos comunes,
motivaciones y expectativas.

Definiciones clave
ARQUETIPO DE CLIENTE

|
|
I
|
|
I
|
Es un perfil de persona ficticio que representa patro- !
nes y rasgos comunes de comportamiento del cliente :
y/0 usuario potencial. El arquetipo tiene en cuenta :
I
|
|
I
|
|
I
|
|

factores motivacionales, estilos de vida, habitos, inte-
reses y necesidades que ayudan a construir un perfil
(Ries, 2012)

Ejemplo: Carlos es un estudiante universitario, tiene
24 afios, vive con sus padres, es amante de la tecno-
logia, tiene un iPhone X. habla por WhatsApp y teme
quedarse sin datos..
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Definiciones clave
ARQUETIPO DE CLIENTE

Caracterizar: determinar las cualidades o rasgos
particulares de una persona, por ejemplo:

- Educacién, ocupacion, ingresos, edad.
- Objetivos personales y profesionales.
- Necesidades.

- Aspiraciones, retos y deseos.

Segmento de clientes: es un grupo de personas y/u
organizaciones, al cual una empresa busca generarle
valor y alcanzarlo con una propuesta de valor.
(Osterwalder et al., 2015)

Ejemplo: estudiantes universitarios entre 20 y 25 afios
gue viven con sus padres, amantes de la tecnologia,
no pueden vivir sin internet y tienen gran poder adqui-
sitivo.

EL RETO 2

El reto de la segunda semana es caracterizar y
validar los tipos de clientes de la iniciativa de
emprendimiento hasta llegar a perfilar uno o
varios arquetipos.

En este proceso, tu equipo debe llegar a definir
hipdtesis de las caracteristicas, necesidades, com-
portamientos y actividades de clientes y/o usuarios
potenciales de la solucién al problema previamen-
te identificado. Una de las tareas clave es salir a
validar ese arqguetipo.



Resultados esperados del reto

|
|

: Uno o varios arquetipos de cliente y/o usuario potencial caracterizados

: dentro de un segmento de clientes y validados. Sugerimos buscar respuesta
| sin limitarse a las siguientes preguntas:

|
|
[

- ¢(Cuél es suedad? éCuél es su género?

- LA qué se dedica? {Cuales son sus intereses?

- ¢{Cuél es su nivel de ingresos? — Esto sera de ayuda para conocer la
capacidad de pago probable.

- ¢Qué tipo de lugares frecuenta? ¢En dénde vive?

- ¢COmo es un dia de su vida? ¢Como es su semana de trabajo?

- Cémo toma decisiones?

- £Qué tipo de habitos tiene? {Cuales son sus costumbres?

- ¢{Cuéles son sus rasgos de personalidad mas evidentes?

- ¢(Cuéles son sus frustraciones y alegrias?

Documentacién y soportes de la validaciéon del arquetipo que demuestren
coémo se obtuvo el resultado.

Esto incluye los experimentos, guiones disefiados y las respuestas de los
clientes potenciales.

Consulta la seccién ‘enfoques metodoldgicos y herramientas de validacién’ para conocer mas herramientas,
asi como buenas practicas de documentacién de los retos.
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Pasos a seguir

1. Definir hipétesis de arquetipo
de cliente y/0 usuario potencial

a. Definir las herramientas
metodolégicas a utilizar.

b. Usar las herramientas selecciona-
das para definir las hipotesis inicia-
les.

2. Exploracién inicial con el
usuario y/o cliente potencial

a. Definir los objetivos de la explora-
cién y un guion rapido para realizarla.

b. Realizar la exploracién para obte-
ner informacioén inicial de los
arquetipos.

c. Analizar los aprendizajes y actuali-
zar las hipdtesis, si es necesario.

3. Realizar experimentos de validacién

a. Disefiar los experimentos de validacion.

b. Realizar los experimentos para validar las
hipdtesis iniciales.

c. Documentar los experimentos, obtenien-
do soportes como respuestas, grabaciones,
datos demograficos y personales.

d. Analizar en equipo con el mentor los
aprendizajes obtenidos y volver a diligenciar
las herramientas metodoldgicas (usando el
aprendizaje validado).

e. En los casos en que sea necesario, disefiar
experimentos complementarios.

4. Documentar en la plataforma el
aprendizaje obtenido en la validacién.

a. El lider de tu equipo debe adjuntar las
herramientas diligenciadas y los soportes de
las actividades realizadas en la plataforma
Apps.co.



Recomendaciones
especificas

Perfila los arquetipos de forma clara, que describan un
segmento de personas suficientemente definido, pero no
demasiado restringido. Que no sean muy pocos o dificiles
de encontrar, pues se espera que en ese mercado objetivo
sea posible desarrollar un negocio rentable y sostenible.

e
‘ Tips para superar el reto

Por ejemplo:
. Valida el arquetipo con clientes reales.

- Personas que .conducen — Es demasiado general, puede Preguntar a familiares o amigos de miembros

ser casi cualquier persona. del equipo NO es efectivo, porque es muy
probable que no pertenezcan al arguetipo

- Carlos es un estudiante de los Andes, tiene 24 afios, vive de cliente.

con sus padres, es amante de la tecnologia, tiene iPhone

X, habla por WhatsApp y teme quedarse sin datos. — Es un No hagas preguntas cerradas a los clientes

segmento bien definido. y/0 usuarios potenciales, ya que la informa-

. . ) L. - ) cién obtenida puede reducirse.
- Andrés es un ingeniero mecatrénico de 32 afios que vive en

el barrio El Polo, usa automaviles deportivos modificados, Realiza preguntas abiertas que permitan
es miembro del Club del Country, juega golf y viaja cada 3 tener una conversacién en confianza, por
meses a Miami — Es demasiado restringido, casi inexistente. ejemplo:

- .Como es un dia normal para ti?
- ¢CoOmo es tu experiencia al ira comprar
regalos?

iCuidado! No fuerces la realidad para que se ajuste a tus
hipdtesis; mejor cambia tus hipdtesis
para que se amolden a la realidad.

Suponer o asumir la existencia de un arquetipo de cliente sin
validarlo puede llevar a tu equipo a disefiar un producto con
una propuesta de valor gue no tiene un mercado atractivo

o no atiende las necesidades de un cliente real. Este es un
riesgo de fracaso para tu emprendimiento.
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Ejemplo de validacién
\ RETO 2: EL ARQUETIPO

Equipo: Squad360 | squadcolombia.com

Santa Marta, agosto de 2017

Hipétesis inicial: el equipo planted el arquetipo gimnasios, apoyandose en la hipdtesis de que estos tienen muchos “tiempos
muertos” en los que hay baja afluencia de usuarios, y por esa razén sus propietarios estarian interesados en un sistema que
les ofrezca la posibilidad de tener ingresos extra trayendo usuarios durante los “tiempos muertos”.

Método: realizaron pitch de venta en 25 gimnasios, con una propuesta de precio preferencial, un formato de contrato y una
landing page.

Resultado: La hipoétesis inicial fue INVALIDADA.

Descubrieron que los gimnasios eran reacios a ceder el control de los clientes y que, ademas, consideraban su emprendi-
miento como una competencia. De todos los pitches de venta realizados, solo 2 gimnasios aceptaron el trato (8% del total).

El equipo descartd el arquetipo y organizo su servicio de otra manera, y hoy en dia estan empezando a comercializar un

programa de entrenamiento directo de grupos pequefios de usuarios con entrenadores especializados en espacios
distintos a los gimnasios y que incluye ademas asesoria virtual en nutricion.

Consejo: “No esperen a tener un producto avanzado para salir a validar, un prototipo de baja fidelidad es
suficiente, expliquen bien su hipdtesis y asi no perderdn el tiempo si la hipdtesis es invalidada®.

Miguel de las Aguas



4.4.4 Herramientas metodolégicas para caracterizaciéon de arquetipos

Para resolver el reto de esta semana, sugerimos las siguientes herramientas metodoldgicas de caracterizaciéon de los arquetipos. Pide
orientacién y ayuda a tu mentor para aplicarlas correctamente, él/ella podra sugerir otros enfoques metodolégicos o nuevas herramien-
tas para superar el reto.

~ Que -
N PIENSA'Y SIENTE? -

~ Lo gue realmente importa -
N principales preocupa- s
ciones, inquietudes y s
Oue . aspiraciones _ ~
~ 7

OYE? VE?

Que

El mapa de empatia ayuda a sintetizar
y conceptualizar hipdtesis y obser-
vaciones obtenidos del trabajo con

|

|

|

|

|

|

Lo que dicen los amigos,

| lo que dice el jefe,

I lo que dicen las
personas inﬂuyenteS/ -,

|

|

|

|

|

obstaculos

$g¢

la oferta de mercado

N

1
|
I
|
|
1
Entorno, amigos, !
1
|
N 1
|
|
1
|

medida del éxito obstaculos

f 7 ue N
Mapa de empatia los clientes y/o0 usuarios potenciales 7 DICE(\D( HACE? S

(entorno y necesidades) para descubrir P Actitud en pUblico, S

aprendizajes inesperados (Institute of P e L ~

Design at Stanford, s/f). Lo - S .
e T e T e e e e e R e e R B e B R R
: ESFUERZOS RESULTADOS :
I Miedos, frustraciones y Deseos/necesidades, |
I I

Fuente: Ejemplo tomado de Innokabi.com; disefiado por XPLANE/Dachis Group.
http://innokabi.com/mapa-de-empatia-zoom-en-tu-segmento-de-cliente/
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Recomendaciones:
- Trata de responder las preguntas en el mapa de empatia.

- Reflexiona si tus respuestas son evidencias que has obtenido de la
investigacion, o si son hipotesis que debes validar.

- Es clave hacer esta distincién, para no fundamentar tu producto en
especulaciones.

- Después de la validacién cuestiona tus hipdtesis iniciales y enriquece
el mapa.

informacion real, detalla-

day relevante quiénes son MOTIVACIONES PERSONALIDAD TECNOLOGIA

los clientes y/o usuarios Extrovertido Introvertido IT / Internet
Ta ri etade arq veti po pOtenC [ ales; através de Deteccion Intuicién Software
(tamble.n ConOCIda un al’C]UEtIDO del Cllente’ Pensamiento Sentimiento Mobile apps
como Tarjeta Persona) gue es una persona
ficticia, pero basada en Juicio Percepcion Social Networks
la realidad. Muestra las
.. . : ) OBJETIVOS FRUSTRACIONES
aCtIVIda'd es gUE reallzan’ mejores’\‘iﬁg?zg%mses para - Conseguir los productos de mejor calidad. - Que la calidad no se corresponda con la
Sus motivaciones, 8UStOS, realizar mis mejores - Realizar grandes pedidos a buen precio. indicada.

. productos de panladerfa - Conocer el catalogo de productos e - Productos anunciados no disponibles.
preocupaciones, forta- ypEs il innovacién técnica - No conocer tiempos de entrega
lezasy la forma como el DAD pu SEEEh
prOd ucto y/O servicio OCUPACION Panadero Juan José lleva trabajando como panadero toda la vida. Su padre fundd la panaderia Abad en

. 1940. i ienci fabri g
encaja en el contexto de e SN o e e e A

f f NIVELDEUSO  Alt
sus vidas (Institute of AROUETFO i

Design at Stanford, s/f).

se encarga de la gestion de los productos que utiliza, e internet es una herramienta que le ahorra
Dir.orquesta  tiempo a la hora de consultar y encontrar productos.

AT (DEEliEEED WElREEERT Fuente: ejemplo tomado de widux.es, basado en la plantilla gratuita de Fakecrow.com



Recomendaciones:

- Crea la persona basandote en la investigacién de usuario; cuando identifiques
especulaciones en las areas clave, etiquétalas como hipdtesis por validar.

- Es importante identificar los rasgos de personalidad caracteristicos de cada
arquetipo, en las areas de tu interés, por ejemplo, adopcién de la tecnologia o
aceptacion del cambio.

- Sidescubres que tiene rasgos contradictorios, tal vez debas crear dos
personas distintas basadas en el perfil.

Ejemplo: el padre que es escéptico al escoger juguetes vs. el padre que es aun
mas entusiasta que su hijo frente a los juguetes.

Fuente: http://widux.es/personas-en-ux-ejercicio-de-empatia-y-comunicacion/
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ANTES DURANTE DESPUES

Viaje del
cliente
(customer
journey,
eninglés)

Permite identificar y en-
tender la vivencia (accio-
nes y momentos clave)
del cliente y/o usuario. El
fin de esta herramienta es
localizar los momentos de

tensién o ‘puntos de dolor’

para identificar oportu-
nidades de creacion de
valor, para generar nuevas
Yy mejores experiencias
(Gasca Rubio et al., 2014).

ACCIONES
DEL
USUARIO

Punto de
contacto

LQué esta
pasando,
que esta

sintiendo?

\
\
1
&

E-mail

Mireserva
estéa inte-

debo pasarle
mis datos

“Saco mi “Pregunto
movil y bus- si hay habi-
gramente co el nUmero tacion para
gestionada de reserva” fumadores
por mi pero nada,
empresa todo esta
X lleno”
Yo a miem-
presa solo

4. Detalles 7.Reserva de
del hotel Ultima hora
de un extra -

Teléfono
recepcion

- Mévil
- Recepcion

Recepciéon

No recorda-
ba que no
me reser-
varon sala
de reunién.

buenas
recepcion
tiene salas?
lo sentimos
mafana esté
compelto

Fuente: ejemplo tomado de http://designpedia.info/2013/customer-journey-map/ Disefiado por Thinkersco
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Recomendaciones:

- Identifica los momentos clave de la experiencia del cliente con un problema
0 una necesidad, en lo posible basandote en la retroalimentacién de un usuario
real. No pongas la experiencia ideal.

- Construye una linea de tiempo con esos momentos, puede ser la historia de un
dia o de una vida entera.

- Caracteriza cada momento: ¢Cémo sucede? ¢En qué contexto?

- Valora emocionalmente cada momento: ¢ Es un momento facil o dificil? éQué
emociones estan involucradas?

- EvalUua cada momento en busca de oportunidades de mejora, que tu producto
pueda aprovechar.

Conoce mas en el capitulo 3, seccién ‘enfoques metodolédgicos y
herramientas de validacion’.
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Documentacién y evaluacién del reto

Para superar el reto de la segunda semana, el Equipo Emprendedor debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto
previamente descrito para lograr definir el(los) arquetipo(s) de cliente(s) y/o usuario(s) y documentar las actividades en la plataforma
Apps.co (ver seccién ‘buenas practicas de documentacioén de los retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

¢Aplicaste las herramientas de manera adecuada?

Aplicaste en equipo una o varias de las herramientas metodolégicas
como el mapa de empatia, la tarjeta de persona, o el viaje del cliente
(customer journey en inglés) para validar las hipdtesis iniciales sobre
el(los) arguetipo(s) de cliente(s) y/o usuario(s), siguiendo las indica-
ciones del mentor, y con la participacién de clientes potenciales reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades de la exploracién inicial, se dise-
fiaron los experimentos de validacién y se usaron herramientas meto-
dolégicas de manera adecuada. También se analizaron los hallazgos
de esas actividades para validar las hipotesis iniciales de arquetipo(s)
de cliente(s).

¢Cuestionaste tus hipotesis iniciales?

Si dudaste varias veces sobre la realidad y validez de tus hipdtesis
iniciales, y las replanteaste o validaste, has superado una parte del
retoy tu recorrido por la ruta va bien.

Puntaje: si este reto se supera, el
equipo recibe 15 puntos; de lo contra-
rio, el equipo sera condicionado en la
reunién de seguimiento de la semana 5
y tendrd una semana para cumplir con
los requerimientos y superar el reto. Si
no lo logra, el equipo seré retirado de

la ruta.

¢Tus argumentos son coherentes con los aprendizajes obtenidos?
Las versiones de las herramientas que usaste con tu equipo para
documentar el proceso del reto se relacionan con los aprendizajes de
las actividades, muestran avance y definen el (los) arquetipo(s) de
cliente(s) y/o usuario(s) de la idea de negocio.

¢Se documentaron las actividades de validaciéon?
Tienes la documentacioén del proceso del reto, y has incluido la
informacioén y soportes en la plataforma de Apps.co.
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Desarrollo de habilidades del Equipo Emprendedor

e 1
Empatia
] identificarse con alguien y entender sus senti-
mientos sera Util para comprender a los clientes,
(Y conocer su punto de vista y necesidades y poder
Q desarrollar propuestas de valor especialmente
© - .
- dirigidas a ellos. La empatia puede desarrollarse
[ @ = con la practica.
==
Conocimiento del mercado
es vital para el emprendedor aprender a mante-
nerse al tanto de su mercado. Indagar permanen-
temente las necesidades y preferencias de sus
clientes, para poder detectar nuevas oportunida-
des y mantener vigente su propuesta de valor y su
lugar en el mercado (Kyndt & Baert, 2015).
L oo o o oo oo oo e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e = - o
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4 m 5 Semanas 3y 4 / 8: Reto 3 - La propuesta de valor

¢En gué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

4.5.1 Introduccién

Los productos y servicios con mayor aceptacion en el
mercado no solo le ofrecen al cliente y/o usuario una so-
lucién a problemas o necesidades especificos; también le
brindan una serie de beneficios y ventajas diferenciadoras
gue lo llevan a preferir la solucién, frente a otras alternati-
vas en el mercado. Esas soluciones, beneficios y ventajas
son la propuesta de valor diferencial de tu producto y/o
servicio.

Definiciones clave
VALOR

Valor para el usuario es un beneficio, una mejora en
su bienestar o en cualquier otro aspecto. Puede ser
visto desde una perspectiva simplemente moneta-
ria, o desde una perspectiva holistica y experiencial
(Gronroos & Voima, 2012); en un sentido amplio, valor
para el usuario puede incluir la satisfaccién de sus
necesidades mas basicas, asi como sus necesidades
econoémicas, psicolégicas, socioldgicas y ecoldgicas
(Den Ouden, 2012).




-

ELRETO 3

==

Ejemplo: la oferta de valor de unas gafas puede ser:
- Monetaria: porgue sean de bajo precio

- De necesidades basicas: que solucionen un
problema de visién

- Experiencial: gue sean comodasy le permitan al
usuario una mejor experiencia en dias de sol, o una
experiencia interactiva a través de la tecnologia del
lente.

El reto de las semanas 3 y 4 consiste en concep-
tualizar y validar una propuesta de valor dife-
rencial, que logre solucionar de forma efectiva
problemas y necesidades del cliente y/o usuario
(identificados en los retos anteriores), ademas
de diferenciarse de sus competidores o el me-
canismo actual con el que el cliente resuelve su
necesidad.

- Psicoldgica: que aumenten la autoestima o le
ayuden a construir su identidad.

- Socioldgica: que le aporten estatus al usuario,
por la marca o el disefio.

- Ecoldgica: que estén elaboradas con materiales

reciclados o biodegradables.
El punto de partida lo constituyen el problema

y los arquetipos de clientes definidos en las dos
semanas anteriores.
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Resultados esperados del reto

Una propuesta de valor diferencial, conceptualizada y validada, con su
descripcién detallada y aprendizajes encontrados.

Sugerimos tener en cuenta los siguientes aspectos:

- Servicios y/o productos a ofrecer al segmento de clientes y/o usuarios
seleccionados.

- Aliviadores de frustraciones.

- Creadores de alegrias.

- Factores innovadores.

- Atributos principales del producto y/o servicio digital.

Documentacién y soportes de la validaciéon de la propuesta de valor
diferencial, gue demuestren cémo se obtuvo el resultado. Esto incluye los
experimentos realizados, guiones disefiados, respuestas y opiniones de los
clientes y/o usuarios potenciales.

En el capitulo 3 de este manual, puedes encontrar una seccién de ‘buenas practicas de
documentacién de los retos’ para ampliar la informacion.



Pasos a seguir

1. Definir las hipétesis
de propuesta de valor

a. Definir las herramientas
metodoldgicas a utilizar.

b. Usar las herramientas selecciona-
das para definir las hipétesis inicia-
les, documentarlas y luego seleccio-
nar las mas viables para validacién.

3. Documentar en la plataforma
el aprendizaje obtenido en la
validacion.

a. Ellider de tu equipo debe adjun-
tar las herramientas diligenciadas y
los soportes de las actividades rea-
lizadas en la plataforma Apps.co.

-

2. Realizar experimentos de validacién

Manual del equipo emprendedor

a. Disefiar experimentos para validar las
hipotesis de propuesta de valor diferencial.

b. Realizar los experimentos de validacion
con detenimiento, buscar la opinién de
clientes y/o usuarios potenciales para tener
mejores resultados.

c. Documentar los experimentos, obtenien-
do soportes como respuestas, grabaciones,
datos demograficos y personales.

d. Analizar en equipo y con el mentor los
aprendizajes obtenidos y volver a diligenciar
las herramientas metodoldgicas (usando el
aprendizaje validado).

e. En los casos en que sea necesario,
disefiar experimentos complementarios.
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iCuidado!

Si no existe coherencia entre las
necesidades, dolores y problemas
del cliente y/o usuario potencial

y tu propuesta de valor, este
probablemente NO considera-

ra relevantes tus productos y/o
Servicios.

Tips para superar el reto

Explora en equipo distintas propuestas de valor para el cliente y/o usua-
rio potencial; existen muchas formas de solucionar un mismo problema,
pero busca siempre una propuesta que ofrezca mas valor al cliente sin
perder el principio de bajo costo y rapida implementacion.

Realiza sesiones de lluvia de ideas en equipo y con clientes y/o usuarios
potenciales, esto te ayudara a crear propuestas de valor mas interesan-
tes.

El secreto estd en lograr que la propuesta de valor atienda de forma clara
y efectiva las necesidades, alegrias y frustraciones de clientes y/o usua-
rios potenciales reales.

En una etapa temprana como esta, se asume mucho riesgo al intentar
solucionar todos los problemas de un cliente al mismo tiempo, asi que
procura que tu propuesta de valor solucione de forma simple, eficazy
atractiva un problema clave para el usuario y/o cliente potencial.

No necesariamente por agregar mas beneficios y funcionalidades una
propuesta de valor es superior, posiblemente los clientes no necesitan
todas las caracteristicas que son posibles de desarrollar. Enfécate estric-
tamente en lo que delimitaste y conforme a las validaciones incorpora de
manera progresiva ajustes y funcionalidades complementarias.

La propuesta de valor, en la mayoria de los casos, no es equivalente a las
caracteristicas técnicas y funcionalidades tecnolégicas de tu producto,
ya gue aun no se concibe el producto.
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Ejemplo de validacién
N RETO 3: - PROPUESTA DE VALOR -

Equipo: Maternar | maternar.com.co

Bucaramanga, noviembre de 2017

Hipétesis inicial: el equipo emprendedor planteé que muchas madres embarazadas tienen limitaciones de tiempo y des-
plazamiento para asistir al curso prenatal ofrecido por las EPS, asi que la propuesta de valor era ofrecerles cursos virtuales
completos durante todo el proceso de gestacion.

Método: realizaron entrevistas semiestructuradas presenciales a 80 mujeres embarazadas. Las clientes potenciales fueron
contactadas a través de una campana de Facebook; también realizaron 3 entrevistas telefénicas a ginecélogos.

Resultado: la hipdtesis inicial fue VALIDADA parcialmente.

El 45% de las madres gestantes manifestd tener la necesidad y entender claramente la propuesta de valor; sin embargo, las
madres manifestaron tener otras necesidades puntuales no detectadas antes. Por ejemplo, mostraron preferencia por cursos
cortos y pidieron contenidos sobre temas psicolégicos y de salud. Ademaés, descubrieron que a menudo los padres estan muy
involucrados en la decisién de tomar el curso, debido a que tienen miedos y dudas que desean solucionar. De las 80 madres
entrevistadas, 16 dijeron que estarian dispuestas a tomar el curso de forma virtual (20% del total).

Estos hallazgos se ven reflejados en los avances del negocio; actualmente el equipo esta llevando a cabo los primeros cursos

virtuales pre-natales, ofreciendo una versién corta y una larga, y cuentan con personal de salud y psicologia para comple-
mentar los contenidos. También han dirigido las campanfas de divulgacién por igual a los padres y las madres embarazadas.

Consejo: “Témense el tiempo de validar muy bien y recibir retroalimentacion. Si no lo hacen, tendrdn un producto que
no satisface las necesidades de nadie’.

“No desfallezcan cuando la validacién sea dificil o se invaliden las hipdtesis; estdn trabajando para mejorar la vida de las
personas, entonces, hay que hacerlo por ellos’.

Ingrid Paola Pimiento Higuera

MNMan e Y/ /] nAr Ao A = < Ae |3 ot / | iA =y ~in ligitaloc
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4.5.4 Herramientas metodolégicas para definir la propuesta de valor diferencial

Para resolver el reto de propuesta de valor, sugerimos las siguientes herramientas metodoldgicas para definir y validar las hipotesis. Pide
orientacién y ayuda a tu mentor a fin de que puedas aplicarlas correctamente, él/ella podra sugerir otros enfogues metodoldgicos o
nuevas herramientas para superar el reto.

El lienzo de la propuesta
de valor es un método de
representacion visual que se PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO DE MERCADO
compone de tres partes: el
perfil del cliente, donde se
describen las caracteristicas
de un determinado grupo de

No gastar
personas, y el mapa de valor,

mucho dinero

Sentirse incluido

donde se especifica cémo se Gpiniones [l _enlanistora
pretende crear valor para ese Entretenerse
Lienzo de la determinado segmento de Evadrse de
propuesta de valor clientes. Relajarse

viaje largo Descubrir otro sitio

Compartirlo
con alguien

El objetivo es encontrar pri-
mero el perfil del cliente, que
proviene de la investigacion, y
luego crear una propuesta de
valor en el mapa de valor, de
forma que se logre el encaje
entre las dos partes.
(Osterwalder et al., 2015)

Opciones
liﬂaitadas Demasiada
gente

aparcamiento




PROPUESTA DE VALOR

SEGMENTO DE MERCADO

Pz’:jg. \lNeb

ela

2 C didad No gastar
pelicula mucho dinero

i Sentirse incluido
Peliculas / Opiniones en la historia
d de amigos
- Entretenerse
onido Todo organizado
envanente e
‘— Relajarse
Ti t
\;ig\fee fa?goe Descubrir otro sitio
Compartirlo

Opciones
’ lir?ﬂtadas con alguien
A?ient%? gente
confortables
"

Reserva aparcamiento
anticipada

Fuente: Tomado de Resumen del libro Disefiando la propuesta de valor por Alexander

Osterwalder e Yves Pigneur. En: https:.//www.leadersummaries.com/ver-resumen/dise-
nando-la-propuesta-de-valor

Recomendaciones:

- Es un error grave crear primero la propuesta de valor y luego
acomodar el perfil del cliente, pues los usuarios no cambiaran
para adaptarse a nuestros productos. La consecuencia sera
disefiar productos que no estan dirigidos a un cliente real.
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Brainwriting

Es una técnica de ideacion
creativa inventada por Horst
Geschka, que provee una forma
eficaz y simple para recolectar
ideas innovadoras de un grupo
de personas sobre cémo resol-
ver un problema, desarrollar un
proyecto o mejorar una situa-
cion existente.

La base de la misma es hacer
una dinamica grupal en la que
cada miembro del grupo, de
forma independiente, genere
ideas y luego las comparta con
los otros miembros y genere
discusion. La divergencia y

la convergencia se hacen en
momentos distintos para evitar
que se neutralicen y un miem-
bro del grupo que tenga poder
imponga sus ideas.

éCudles son todos los posibles usos de un post-it?

- - - s - -
Para cerrar Para Para Para
la boca decorar dibujar depilar
Para Decorar Crear ani- Mend de
bromear como maciones restaurante
puzzle

Fuente: Tomado de Blumm (2018) en: http://www.imablumm.com/cajon-de-ideasi-
deas-box/academia-de-inteligencia-creativa-descubre-tu-mente-creativa



C-Box

El C-Box es una herramienta
para la evaluacién vy prioriza-
cién de ideas. Se trata de una
matriz 4x4 con dos criterios
cada uno en el eje vertical u
horizontal, y con un sentido
de incremento (derechay
arriba, normalmente).
(Creative facilitation, Marc
Tassoul, 2000.

Factibilidad

O X

%

<&
<&
No realmente

Innovacién

<
<
8

Mu

Facil Dificil
Recomendaciones:

- Criterios usados comuUnmente son la factibilidad, innovacién, en-
caje con el mercado objetivo o impacto.

- Una vez construida la matriz, se comienza a ubicar las ideas en los
cuadrantes segln qué tan factibles o innovadoras se consideren (en
un ejemplo con esos criterios).

- Durante la sesién, se puede hacer ideacién, evaluacién, conversa-
ciény asi lograr conceptualizar mejores ideas y priorizarlas segun los
criterios escogidos.

Conoce maés en el capitulo 3, secciéon ‘Enfoques metodoldgicos y
herramientas de validacion’.
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Documentacién y evaluaciéon del reto

Para superar el reto de las semanas 3 y 4, tu equipo debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto previamente des-
crito para definir la propuesta de valor del negocio digital y documentar las actividades en la plataforma Apps.co (ver seccién ‘buenas
practicas de documentacién de los retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

éAplicaste las herramientas de manera adecuada?

Aplicaste en equipo el lienzo de la propuesta de valor y otras herra-
mientas metodoldgicas y validaste las hipdtesis de propuesta de
valor siguiendo las indicaciones del mentor y con la participacién de
usuarios y/o clientes potenciales reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades de la exploracién inicial, se dise-
fiaron los experimentos de validacion y se usaron herramientas meto-
dolégicas de manera adecuada. También se analizaron los hallazgos
de esas actividades para validar la propuesta de valor.

éCuestionaste tus hipétesis iniciales?

Si dudaste varias veces sobre la realidad y validez de tus hipétesis, y
replanteaste o validaste la propuesta de valor para tus clientes y/o
usuarios, superaste una parte del reto y tu recorrido por la ruta va bien.

¢Tus argumentos son coherentes con los aprendizajes obtenidos?
Las versiones de las herramientas que usaste con tu equipo para
documentar el proceso del reto se relacionan con los aprendizajes de
las actividades, muestran avance y definen la propuesta de valor de tu
idea de negocio.

Puntaje: Si este reto se supera, el equi-
po recibe 15 puntos; de lo contrario, el
equipo sera condicionado en la reunién
de seguimiento de la semana 5y ten-
dra una semana para cumplir con los
requerimientos y superar el reto. Si

no lo logra, el equipo sera retirado de

la ruta.

¢£Se documentaron las actividades de validacién?
Tienes la documentacioén del proceso del reto y has incluido la
informacién y soportes en la plataforma de Apps.co.



Desarrollo de habilidades del equipo emprendedor
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Creatividad

Es posible crear muchisimas soluciones innova-
doras al mismo problema; el secreto esta en dejar
fluir la creatividad y no desestimar ideas consi-
deradas ‘arriesgadas’ o ‘absurdas’. Siempre se
pueden aterrizar después. La creatividad se puede
desarrollar y entrenar, trabaja con tu mentor en
cdmo lograr desarrollar esta habilidad.

Enfoque

A veces es facil distraerse y pensar en muchos
otros problemas y soluciones que podriamos
plantear, pero en este punto es muy importante
enfocarse solamente en el problema planteado y
en encontrar la mejor propuesta de valor para so-
lucionarlo. El enfoque es una habilidad de lideres.
Mantén a tu equipo enfocado, promueve que la
conversacion sea relevante y que la creatividad se
canalice en la direccién correcta.
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4. 6 Semana 5/8: Reto 4 - El prototipo funcional

¢En gué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

RETO 4. 4.6.1 Introduccién

EL PROTOTIPO
FUNCIONAL

Imagina que alguien te ofrece un producto costoso y
quiere que lo compres, pero no te permite verlo. No tiene
mucho sentido, éno crees?

Es dificil saber si los clientes y/o usuarios realmente
entenderan tu propuesta de valor y experimentaran be-
neficios con ella, a menos que puedan probary evaluar
tu producto o servicio. Por esa razén, para saber si tu
producto realmente soluciona el problema del cliente y/o
usuario, tu equipo debe construir un prototipo funcional.
Una versién del producto que ya muestre las funcionali-
dades claves para validar la solucion efectiva del
problema del cliente y/o usuario.

Un prototipo funcional tiene como principal objetivo
validar hipoétesis técnicas, de disefio o propuesta de valor.
Pero aun no apunta a validar hipétesis de mercado o de
negocio (aunque de alguna manera todas estén relacio-
nadas) (Ries, 2012b).

Un prototipo asi le permitird a tu equipo llevar a cabo
pruebas de validacién, donde el cliente y/o usuario inte-
ractUe con el producto, y asi poder evaluar su experiencia
de uso y priorizar ajustes claves de disefio o usabilidad,
gue se deben llevar a cabo pronto para mejorar el
producto o la propuesta de valor.




Definiciones clave
PROTOTIPO

Modelo o versién inicial de un producto y/o
servicio, el cual reUne las caracteristicas y
funcionalidades del disefio o concepto que se
quieran probar, para presentarselo a clientes
y/0 usuarios potenciales en el mercado (Ler-
ma, 2010).

Ejemplo: un prototipo funcional de una apli-
cacion de servicios a domicilio puede incluir
las funcionalidades claves para escoger el
producto deseado y enviar una orden de do-
micilio a la tienda, asi el servicio sea simulado
y se entregue el domicilio usando la informa-
cién que el usuario envid, pero sin que la tien-
da la reciba a través de un medio digital sino
por llamada o visita del equipo emprendedor.
Estas funcionalidades son suficientes para
gue un cliente evalule si la aplicacién soluciona
su problema, y si el disefio y la funcionalidad
son efectivos. Otras funcionalidades como el
pago en linea, la base de datos de inventario y
la confirmacioén de tiempo de servicio por par-
te del domiciliario podrian no estar incluidas.

EL RETO 4

(e o)

1
iz,

Elreto de la semana 5 es construir un prototipo
funcional de alta fidelidad, el cual debe simular la
solucién al problema identificado.

El punto de partida sera la propuesta de valor
definida y validada en el reto anterior. Al final, el
Equipo Emprendedor debe implementar un plan de
pruebas para validar que el prototipo funcional le
entregue realmente valor al cliente y/o usuario en
forma de una solucién.
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Resultados esperados del reto

Versiones iterativas del prototipo, desde la mas sencilla en papel hasta
un prototipado funcional ‘de alta fidelidad’, en las que se materializa la
propuesta de valor.

Un prototipo que demuestre los servicios a los que el cliente y/o usuario
potencial tendra acceso, de manera que se pueda evaluar la funcionalidad
y la navegabilidad de la solucién.

Se sugiere la elaboraciéon de un mockup inicial que después sea sujeto a
un plan de pruebas, la idea es tener una simulacién de la solucién para los
clientes y/o usuarios potenciales en cuantas versiones se considere, con el
fin de generar aprendizajes relevantes y avanzar hacia una propuesta de
valor cada vez mas concreta.

Documentacién del proceso en las herramientas seleccionadas y sopor-
tes de la validacion de las diferentes versiones del prototipo. Esto incluye
desde los bocetos iniciales hasta las pruebas de la versiéon funcional, los
experimentos realizados, las respuestas y opiniones de los clientes y/o
usuarios potenciales respecto al producto/servicio digital.

Implementacién de los aprendizajes entre una version del prototipo y la
siguiente, incorporando también elementos funcionales prioritarios para
que la propuesta de valor diferencial se materialice en el prototipo.

Conoce mas en el capitulo 3, seccién ‘Enfoques metodolégicos y herramientas de validacion’.



Pasos a seguir

1. Conceptualizar y planear
el alcance del prototipo

a. Definir en detalle lo que se quiere
aprender con el prototipo, o las hipdtesis
que se quieren validar.

b. Hacer énfasis en cuéles funcionalida-
des prototipar y cuales no.

c. Definir con tu mentor cémo se podria
llegar a aprender esto, con qué pruebas
y cémo se recolectaria la informacién
cualitativa o cuantitativa.

2. Elaboracién de las primeras
versiones del prototipo

a. Elaborar un primer boceto en
papel, lo cual servira para alinear a tu
equipo en cuanto a lo que se quiere
lograr con el prototipo.

b. Seleccionar la herramienta de
prototipado digital, y usarla para
construir el prototipo (en sus
distintas versiones).
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3. Realizar planes de prueba

a. Disefiar y realizar los planes de prueba de las
hipdtesis a validar.

b. Documentar los resultados de los planes de
prueba, obteniendo soportes, como grabaciones
y aportes particulares de los clientes y/o usuarios
potenciales respecto al prototipo.

c. Analizar en equipo con el mentor los aprendi-
zajes obtenidos y realizar correcciones y modifi-
caciones a las hipétesis iniciales del prototipo.

d. En los casos en que sea necesario, disefiar
nuevas versiones del prototipo y planes de
prueba complementarios.

4. Documentar en la plataforma el
aprendizaje obtenido en la validacién.

a. El lider de tu equipo debe adjuntar las
herramientas diligenciadas y los soportes de
las actividades realizadas en la plataforma
Apps.co.
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Recomendaciones
especificas

Realiza con tu equipo una division

de tareas inteligentes para avanzar
agilmente en el prototipado, deja que
cada miembro del equipo brille por
sus capacidades y rol para conseguir
mejores resultados.

Y
‘ Tips para superar el reto

Planeando cada versién del prototipo

Ten en cuenta que el objetivo de un prototipo no es probar el
disefio completo y definitivo, sino probar rapidamente las carac-
teristicas esenciales y criticas de la propuesta de valor, para poder
aprender y mejorarla de forma rapida y econémica.

Para elaborar cada version del prototipo, elige con tu equipo las hi-
potesis o caracteristicas mas importantes de la propuesta de valor
y las mas inciertas, es decir, aquellas con las cuales no sabes cémo
reaccionara tu cliente, y representan un riesgo alto de fracaso del
producto.

Validando cada versién del prototipo

Cuanta mas retroalimentacién obtengas en el proceso de valida-
cién, mas rapido podras saber si el problemay la propuesta de
valor son entendidas y aceptadas por tu mercado objetivo. No te
guedes con unas pocas entrevistas como soporte de validacion,
aprovecha las herramientas metodoldgicas que sugiere tu mentor.

Con la informacién obtenida en la validacion, tu equipo podra
entender qué funcionalidades agregan valor, cuales deben adicio-
narse o fortalecerse, y cuales pueden eliminarse.

canalize en la direccién correcta

Indaga sobre la opinién del cliente y/o usuario potencial de tu pro-
ducto, teniendo en cuenta preguntas como:

- ¢Podrias explicarme el producto en tus propias palabras?
- ¢Tiene algun valor para ti?



Ejemplo de validaciéon
\ RETO 4: EL PROTOTIPO FUNCIONAL

Equipo: AsisTICme | asisticme.co

Cucuta, octubre de 2017

Hipdtesis inicial: la propuesta de valor del equipo fue formalizar el servicio técnico y reparacién de dispositivos electréonicos
para usuarios y empresas a través de la creacién de un portal como medio de contacto con técnicos especializados.

Prototipo y método: el equipo cred un mockup y una landing page con un formulario de solicitud de servicio, donde se lle-
naban datos basicos de contacto y se clasificaba el tipo de cliente. Tras diligenciar el formulario, el cliente era contactado
telefénicamente por el equipo. Este prototipo se evalud con 19 usuarios, 13 técnicos, 5 proveedores y 2 servicios técnicos.

Resultado: la hipdtesis inicial fue INVALIDADA.

Los usuarios manifestaron sentir desconfianza por la pagina y por la atencién telefénica. Sentian que el servicio no iba a ser
cumplido o confiable; entonces, muchos se mostraron reacios a acceder al servicio. Por otro lado, los técnicos manifestaron
la necesidad de flexibilidad horaria, en vez de apreciar la formalidad que ofrecia la solucién.

En la actualidad, el equipo ha desarrollado un portal funcional y esté realizando pruebas de uso y atendiendo a los prime-
ros clientes. El portal ha incorporado elementos para inspirar confianza y dar un servicio confiable, diligente y oportuno. Por
ejemplo, la plataforma incluye ahora una garantia de puntualidad, que muestra respaldo, y se agregaron tips y articulos de
ayuda y capacitacién. Para los técnicos, se agregd una aplicacién de manejo de disponibilidad del servicio, en el cual pueden
declararse no disponibles y especificar tiempos de llegada, esto les ofrece flexibilidad, pero al mismo tiempo se asegura el
cumplimiento al usuario final del servicio.

Consejos: “Uno llega al proceso con muchas ilusiones, y quiere tener su producto listo desde el comienzo, pero
al interactuar la idea se moldea, hay que dejarse moldear, ser abierto al cambio’.
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Herramientas metodolégicas y plataformas para definir el prototipo funcional

Para la construccion del prototipo funcional, sugerimos herramientas metodolégicas para generar las primeras hipétesis del reto y algu-
nas plataformas Utiles para ejercicios de prototipado, que se recomienda desarrollar desde el basico prototipo en papel (que desarrolla
la habilidad de pensar en lo principal y validar) hasta los elementos y caracteristicas que deben programarse para la primera versién del
prototipo funcional. Pide orientacién y ayuda a tu mentor para aplicarlas correctamente, él/ella podra sugerir otros enfoques metodolé-
gicos o nuevas herramientas para superar el reto.

Mapa de experiencia
(experience map,
eninglés)

£Qué prototipar?

El mapa de experiencia es una
herramienta para definir qué
partes de tu propuesta de valor
es prioritario incluir en el proto-
tipo y cuéles se pueden dejar de
lado por ahora.

La herramienta ayuda a detec-
tar incertidumbres en tu pro-
puesta de valor. Es decir, carac-
teristicas o funcionalidades que
son claves y gue no sabemos si
seran entendidas o aceptadas
por el cliente y/o usuario, o que
sabemos que pueden causar
resistencia.

Esas caracteristicas deben ser
prototipadas, validadas y opti-
mizadas de forma urgente, pues
constituyen un riesgo de que el
producto no sea aceptado.
(Prototyping - IDEO, Acumen
HCD Workshop.pdf, n.d.)

CAMPANA DE i
SENSIBILIZACION

El usuario escucha en la
radio acerca de un nuevo
servicio gue suena unico
porque permite pagar por
adelantado la entrada a
bafios puUblicos por medio
de una tarjeta.

COMPRA INICIAL

El usuario encuentra que las
tarjetas prepago las venden
en los quioscos de su barrio
y compra una. Esta tiene
suficiente carga para que su
familia pueda usarla durante
un mes.



Mapa de experiencia
(Experience map
eninglés)

PRIMER USO

En la primera visita, el
usuario inserta su tarjetay la
puerta se desbloquea auto-
rizando su ingreso. El bafio
se encuentra comodo y en
perfectas condiciones.

RECARGA

Después de un mes de uso,
el usuario decide recargar la
tarjeta a través de su celular,
enviando dinero desde su
cuenta de ahorros.

COMPRA INICIALTODA LA
FAMILIA USA EL SERVICIO

El usuario le da una tarjeta
a sus hijos para que puedan
usar el servicio cada vez que
necesiten

FIDELIDAD

Cada vez que el usuario
recomienda el servicio a uno
de sus conocidos, recibe un
mensaje con un incentivo
por parte de la empresa.
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Mapa de experiencia
(Experience map
eninglés)

Los mejores prototipos te ayudan a responder preguntas espe-
cificas sobre tu propuesta de valor.

Recomendaciones y pasos a seguir:

1. Fragmenta tu idea de servicio o producto en distintos mo-
mentos de interaccion. Nombra los momentos y si es posible
acompanalos con un boceto o una descripcion.

2. .Qué necesitas aclarar o validar? Cada momento del mapa
de experiencia tendra incertidumbres por validarse. Por ejemplo:

- ¢(El usuario entendera el servicio o es algo totalmente nuevo?
- ¢El usuario estaré satisfecho con el tiempo de entrega?

- ¢El usuario podra usar la funcionalidad mas novedosa del
sistema?

- ¢El usuario estara dispuesto a pagar por anticipado un
producto cémo este?

Encuentra las preguntas mas importantes a responder en cada
momento.

3. Prioriza las preguntas, por su nivel de impacto en la
aceptacion y compra del producto.

4, Piensa en equipo cudles serian los prototipos y pruebas mas
efectivas para responder las preguntas mas importantes.
Disefia tu prototipo y pruebas para encontrar respuestas y
buena retroalimentacién de los clientes y/o usuarios.

(Prototyping - IDEO, Acumen HCD Workshop.pdf, n.d.)



N QY
Es una herramienta que permi- M ,%: .
te ilustrar secuencialmente el =200 A (2 L
Storyboard o concepto de servicio o producto
historieta de haciendo un énfasis en la expe-
la experiencia riencia que el cliente tendra.
Es una herramienta que permite .

mostrarle al cliente la comple-
jidad de un servicio, de forma
simple y con poco esfuerzo.

Para conocer recomendaciones del uso de esta herramienta,
dirigete a la seccién 3.1.5. Herramientas metodolégicas de
validacion.
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Plataforma de
prototipado:
Justinmind Prototyper

Plataforma de
prototipado:
InVision

Es una herramienta que facilita
crear bocetos de aplicaciones
para diferentes dispositivos,
desde una web app, hasta apli-
caciones que podran visualizar
en iPhone, iPad o dispositivos
Android. Cuenta con una versién
gratuita y una de pago. Ademas,
permite trabajar desde cero, 0 a
partir de un prototipo ya exis-
tente(“Justinmind Prototyper”,
2014).

Es una aplicacion online que
ayuda a generar un disefio es-
pejo de lo que serd la web final
de manera muy sencilla y agil
para cualquier disefiador online.
Su utilizacién es completamen-
te gratuita una vez se haga la
respectiva inscripcién. (InVision,
2018).

JUST II\MIND.

CONSULTA LA PAGINA WEB

CONSULTA LA PAGINA WEB



Plataforma de
prototipado: Balsamiq

Plataforma de
prototipado:
Flairbuilder

Es una herramienta que facilita
la creaciéon de esquemas de
forma colaborativa, esta dispo-
nible como app y como pla-
taforma web. Cuenta con una
version gratuita por treinta (30)
dias y, posteriormente, brinda la
posibilidad de pagar distintos
paguetes segun la cantidad de
proyectos desarrollados
(Balsamig, 2018).

Es una herramienta de proto-
tipado que ayuda a crear guias
visuales interactivas a modo

de boceto que debe hacerse
antes de empezar a desarrollar
el disefio de un sitio web o una
aplicacién movil. Esta herra-
mienta se ofrece en version
gratuita por quince (15) dias;
durante ese tiempo, toda la in-
formacién quedaréd guardada en
tu computador sin ningdn costo
(Flairbuilder, 2009).

balsamiqe

CONSULTA LA PAGINA WEB

Crea esquemas de disefio que serviran como insumo principal
para darle forma y completar tu prototipo.

CONSULTA LA PAGINA WEB
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Es importante que el Equipo Emprendedor vaya integrando los resultados de los prototipos no funcionales con la capacidad del
desarrollador de construir, programar y probar el prototipo funcional.

Conoce mas en el capitulo 3, seccién ‘Enfoques metodolégicos y herramientas de validacion’.

Documentacién y evaluacién del reto

Para superar el reto de la quinta semana, tu equipo debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto previamente des-
crito para construir y validar un prototipo de su servicio/producto digital, y documentar las actividades en la plataforma Apps.co (ver
seccion ‘Buenas practicas de documentacion de los retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

¢ Aplicaste las herramientas de manera adecuada?

Aplicaste en equipo una o varias de las herramientas metodolégicas como
el mapa de experiencia, y usaste las plataformas de prototipado como
Justinmind o inVision, para crear el prototipo de tu servicio/producto digital
y validarlo con usuarios y/o clientes reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades de la exploracién inicial, se disefiaron

los experimentos de validacién y se usaron herramientas metodolégicas y
plataformas de manera adecuada. También se analizaron los hallazgos de
esas actividades para validar el prototipo del servicio/producto.

éCuestionaste tus hipdtesis iniciales?

Si dudaste varias veces de la realidad y validez de las caracteristicas esen-

ciales de tu servicio/producto prototipado, o si los experimentos generaron
retroalimentacion valiosa de los clientes sobre la propuesta de valor, supe-
raste una parte del reto y tu recorrido por la ruta va bien.




= (Tus argumentos son coherentes con los aprendizajes

obtenidos?

Las versiones de las herramientas que usaste con tu
equipo para documentar el proceso del reto se relacio-
nan con los aprendizajes de las actividades realizadas,
muestran avance y definen el prototipo funcional del

= servicio/producto.

¢Se documentaron las actividades de validaciéon?
Tienes la documentacién del proceso del reto, y has
incluido la informacién y soportes en la plataforma de

Apps.co.

| PAG. 109

Puntaje: si este reto se supera, el equipo recibe 10

puntos; de lo contrario, el equipo serd condicionado

Lo en la reunion de seguimiento al finalizar la semana
5,y tendra una semana para cumplir con los reque-
rimientos y superar el reto. Si no lo logra, el equipo
sera retirado de la ruta.
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Desarrollo de habilidades del equipo emprendedor

%q%g:
==

Prototipado rapido

Para cualquier emprendedor es clave adquirir la
habilidad de crear prototipos rapidos, con el fin de
validar de forma rapida y barata cualquier nueva
oportunidad de negocios, en forma de una hipote-
sis de propuesta de valor.

Esto quiere decir estar en la capacidad de concep-
tualizar y generar mockups y wireframes en pocas
horas; tener la practica y la sagacidad para validar-
los con clientes reales en sesiones rapidas puede
convertirte en un emprendedor serial con altas
probabilidades de éxito comercial.

Planes de prueba

Esto ayuda a probar el trabajo adelantado, para lo
cual es importante realizar buenos planes en los
que se registre la retroalimentacién de los clientes
y/0 usuarios, para saber si identifican y entienden
la propuesta de valor.

Maquetar soluciones

Es la habilidad de identificar los elementos que
tendra tu producto digital, y distribuirlos estruc-
tural y estéticamente, con el objetivo de facilitar
a los usuarios la interaccién con la propuesta de
valor. La idea es distribuir todo de manera orde-
nada y con sentido légico, ofreciendo un formato
agradable para el cliente y/o usuario.



4.7 Semanas 6y 7/8: Reto 5 - Producto Minimo Viable, Validado y Vendible (PMVVV)

¢En qué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

4.7.1 Introduccién

¢ Cudl seria ese primer producto ideal para que tu

emprendimiento empiece a vender y aprender? Tal
I vez no sea ese gran producto que tu equipo esta

imaginando, con mucho desarrollo, funcionalidades
y variaciones. Ahora que tu emprendimiento esta
arrancando, lo mejor es no invertir mucho tiempo,

dinero y esfuerzo en un producto complejo cuya
viabilidad comercial aun es incierta.

La recomendacién es empezar con una version
minima del producto/servicio. Una version que logre
solucionar el problema o la necesidad del cliente
con la minima cantidad de funcionalidades a partir
de los resultados de validacién obtenidos con el pro-
totipo funcional. Eso es un Producto Minimo Viable,
Vendible y Validado (PMVVV), un producto que ya
es posible vender a los primeros clientes, y por eso
nos permite empezar a aprender y validar nuestras
hipétesis de negocio, ademas de permitirnos seguir
validando hipdtesis de propuesta de valor y disefio.
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ELRETOS5
Definiciones clave
Producto Minimo Viable
(PMV/MVP):

Se refiere a la versién temprana de un nuevo produc- QQ
to o servicio, que permite a un Equipo Emprendedor
recolectar, con la menor inversién de tiempo y dinero
posible, la maxima cantidad de aprendizaje validado.
En la ruta de validacién agregamos dos ‘V’ al produc-
to minimo: debe ser validado y vendible.

El PMV esta diseflado no solo para responder pre-
guntas técnicas y de disefio. Su objetivo principal es
validar hipétesis fundamentales de negocio (Ries,

2012b), como la “vendibilidad*, la traccion o el precio Durante las semanas 6y 7, el reto de tu equipo

del producto. emprendedor es lograr un Producto Minimo Viable,
Validado y Vendible (PMVVV) que permita

Ejemplo: el producto minimo viable, validado y vendi- concretar la propuesta de valor.

ble de una aplicacién de domicilios podria ser la apli-

cacion con desarrollo minimo, suficiente para que el Resultados esperados del reto

cliente y/o usuario, ademas de entender la propuesta o

de valor y solucionar su necesidad efectivamente, - Un enlace al producto digital software o hardware

también pueda confirmar al equipo su interés en la viable y vendible, y con un soporte de descripcion

propuesta de valor, es decir, que pueda pedir el domi- del mismo. Sugerimos tener en cuenta (sin limitar-

cilio y recibirlo oportunamente y los minimos elemen- se).enlall,ces a plataformas web o a descargas de la

tos que se identificaron necesarios para asegurar la aplicacién movil.

satisfaccion del cliente y una eficiente comunicacion o .

con la tienda. Un plan de pruebas disefiado y ejecutado para

validar el funcionamiento del producto digital.
ElL PMVVV podria no incluir la gran parte del desarro-

llo que estas apps tienen. Pero puede ser suficiente - Software (web, movil, escritorio).
para que el usuario decida usarla y pagar realmente, - Hardware (orlgma.l,, hibrida). ) .
lo cual es un punto de partida ideal para validar el - Mixta (incorporacion, adaptacion, transferencia).

producto y optimizarlo en muchos aspectos.



Pasos a seguir

3. Realizar un plan de prueba

a. Disefar el plan de pruebas.
b. Implementar el plan de pruebas.

1. Definir las funcionalidades c. Analizar en equipo y con el mentor los resulta-
minimas del PMVVV dos obtenidos, interpretarlos y generar
. aprendizajes y conclusiones.
a. Conceptualizando el PMVVYV: tener
en cuenta os resultados de las pruebas al d. En los casos que sea necesario, realizar
prototipoy la vah_dgoon de lg pro_puesta pruebas complementarias
de valor para definir las funcionalidades
minimas que el PMVVV deberia incluir,
para poder ser “vendible”.

4. Documentar en la plataforma el
aprendizaje obtenido en la validacién.

2. Construccion del PMVVV a. Ellider de tu equipo debe adjuntar las
herramientas diligenciadas y los soportes de
a. Elaborar un primer boceto en las actividades realizadas en la plataforma
papel, esto servird para alinear a tu Apps.co.

equipo en cuanto a lo que se quiere
lograr con el PMVVV.

b. Planeary construir el PMVVV.

Manual del equipo emprendedor | Momentos y retos de la ruta de validacion de negocios digitales | AppS.CO



vy
.. Tips para superar el reto

Conceptualizando el PMVVV

A la hora de conceptualizar el PMVVV y construirlo es
importante definir qué aprendimos sobre las hipotesis
que se validaron con el prototipo funcional y cudles otros
ajustes se deben validar con el producto. Definir pregun-
tas concretas nos ayudaré a validar de forma mas clara
y efectiva. Es muy importante, por ejemplo, definir gué
respuestas buscamos, coémo las vamos a medir en la
validacién y cémo determinaremos el fracaso o éxito del
experimento de validacion.

Construyendo el PMVVV: Don’t worry, be crappy

No te preocupes si tu PMVVV no es perfecto y tiene
algunas caracteristicas de baja calidad; vale mucho mas
gue sea innovador. La primera version de un producto
innovador rara vez es perfecta. El primer computador
Macintosh, por ejemplo, no tenia software, ni disco duro,
ni ranuras, ni color. Si una compafiia espera convencer a
la gerencia de incluir mas caracteristicas, hasta que sea
perfecto, nunca se hara realidad y el mercado nunca lo
verd (Kawasaki, 2006).

Incluso es posible que con las primeras versiones del pro-
ducto digital sea necesario realizar algunos procesos de
forma manual o apoyada en otras herramientas digitales.
Esto no constituye un problema, mientras la propuesta
de valor sea cumplida para el cliente y/o usuario.



Ejemplo de validacién
N RETO 5: PMVVV

Equipo: Subasta Rentacar | subastarentacar.com

Barranquilla, julio de 2017

Hipdtesis inicial: la propuesta de valor del equipo es ofrecer al usuario 5 cotizaciones de alquiler de autos en menos de 5
minutos, para que seleccione la que desee y adquiera el servicio. El método se llama subasta inversa.

PMVVV y método: el equipo presentd a clientes potenciales un sitio web con un formulario de inscripcién de interesados, en
el que debian especificar por qué medio querian recibir las cotizaciones. A partir de esos aprendizajes ajusto el sitio web, y a
través de un anuncio de Google AdWords lograron atraer 350 prospectos que diligenciaron el formulario. Ademas, se realiza-
ron pruebas de usabilidad presenciales.

Resultado: la hipdtesis inicial fue VALIDADA parcialmente.

El PMVVV demostro ser eficaz para concretar ventas, pero ademas sus integrantes lograron aprendizajes de muchisimo va-
lor: en primer lugar, los usuarios manifestaron que no entendian realmente la propuesta de valor, muchos se inscribieron por
curiosidad, pero sin intencién de rentar el vehiculo. Adicionalmente, el 50% de los usuarios manifestd que preferia recibir las
cotizaciones por Whatsapp; finalmente, 70 usuarios llegaron a concretar el alquiler del vehiculo (20% del total).

En la actualidad, el equipo trabaja en el desarrollo de la plataforma completa de renta de vehiculos con subasta inversa, que

incorpora un video explicativo de la propuesta de valor y un filtro de interesados en el formulario, pidiendo que indiquen si
disponen de una tarjeta de crédito.

Consejos: “Para salir a validar y lograr facturar es mejor tener un producto digital que sea simple y vaya al grano,
el nuestro parecia hecho en Paint, no era grandioso ni bonito, pero era efectivo’.

“Conseguir un desarrollador adecuado es dificil, cuando encuentren uno, no lo dejen ir”.

José Diaz

o0 emprendedor | Momentos y retos de la ruta de valida

de negocios digitales | Apps.co



4.7.3 Metodologia para definir el PMVVV

Para el logro de este reto, al igual que para el de prototipo funcional sugerimos el uso de una metodologia de desarrollo 4gil que permiti-
ra llevar a cabo una buena divisién de trabajo para avances rapidos en los proyectos de software. El uso de la herramienta dependera de
la naturaleza de tu iniciativa de negocio digital. Pide orientacién y ayuda a tu mentor para aplicarlas correctamente, el/ella podra sugerir
otros enfogues metodolégicos o nuevas herramientas para superar el reto.

Mapa de experiencia Ver seccion 4.6.4

SCRUM es un método de ges-

SCRUM los errores de planeacién que |
suelen causar trastornos en la _

ejecucion de proyectos.

Se trata de un sistema en el que
la planeacién no estd hecha de L
antemano, sino que es dina- | |
mica y se puede adaptar méas I - ;- coctionar
facilmente a los cambios. La ! |

planeacién en si se va elaboran- ! |

do en equipo. en iteraciones de
aprendizaje, con retroalimenta- : 1

cién continua del cliente y del i - I cambiar
equipo, para ajustar y direc- | :
cionar permanentemente los r—-———"—~"=~"=—"=—=—=-—=-=--

avances, evitando asi reproce-

SOS graves. Fuente: Tomado de Blumm (2018) en: http://www.imablumm.com/cajon-de-ideasi-
deas-box/academia-de-inteligencia-creativa-descubre-tu-mente-creativa

|
|
1
|
|
|
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|
|
|
1
|
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Con SCRUM no se busca
entregar productos altamente
elaborados de primer intento,
sino hacer versiones rapidas y
usar el ciclo de aprendizaje para
mejorarlas iterativamente.

Es importante designar un
SCRUM master del equipo que
sera el lider y facilitador del
meétodo.

Pasos y recomendaciones
1. Listary priorizar las tareas a realizar.

2. Estimar relativamente el esfuerzo necesario para realizar las
tareas.

3. Planear las iteraciones de trabajo (preferiblemente
iteraciones cortas).

4. Establecer metas de trabajo con las estimaciones de trabajo.

5. Hacer el trabajo visible con un tablero Backlog. Cada tarea
tendra un duefio y un estado.

6. Realizar reuniones diarias para dar seguimiento a las tareas y
evidenciar barreras.

7. Realizar una sesién de retroalimentacién y aprendizaje con el
cliente al final de la iteracién, en la que se evalien los productos
y la iteracién y se ajuste la planeacion.

8. Volver al paso 1.

Para conocer mas de SCRUM, accede a:
https://www.scrumalliance.org/why-scrum

Para conocer mas de SCRUM accede a:
https://www.scrumalliance.org/why-scrum
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Lista de chequeo: documentacién y evaluacién del reto

Para superar el reto de las semanas 6 v 7, tu equipo emprendedor debe asegurarse de cumplir adecuadamente el proceso del reto pre-
viamente descrito en esta seccién para crear el PMVVV y documentar las actividades en la plataforma de Apps.co (ver seccidn ‘Buenas
practicas de documentacion de los retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

SELPMVVV aprovecha los aprendizajes de la validaciéon

del prototipo funcional?

Lo aprendido en los experimentos de validacién del prototipo funcio-
nal, se aplicé en la priorizacion de aspectos a desarrollar y/o ajustar
considerando aspectos como la capacidad del producto de soportar
el desarrollo de un piloto y/o nuevos experimentos orientados a la
adquisicién de clientes y/o usuarios.

¢El desarrollo del producto fue centrado en la priorizacién de las ca-
racteristicas minimas funcionales mas relevantes para los clientes
y/0 usuarios?

Aplicaste con tu equipo métodos como SCRUM u otros métodos de
desarrollo lean recomendados por tu mentor, para desarrollar y vali-
dar el PMVVYV con la participacién de usuarios y/o clientes potenciales
reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades para definir las funcionalidades
minimas del PMVVYV, se disefié el plan de pruebas para su validaciény
se usaron los métodos o herramientas de manera adecuada.

También se analizaron los hallazgos de la implementaciéon del plan de
pruebas para validar las hipoétesis iniciales del PMVVV.



m  ‘{Cuestionaste tus hipétesis iniciales?
Si dudaste varias veces de la realidad y validez de
tus hipdtesis sobre las funcionalidades minimas del
PMVVV vy la respuesta de tus potenciales clientes y/o
usuarios en las pruebas te ayudo a replantear o validar
tus hipdtesis, superaste una parte del reto y tu recorri-
do por la ruta va bien.

= <¢Tus argumentos son coherentes con los aprendiza-
jes
obtenidos?
Las versiones del PMVVV vy su soporte de descripcion,
asi como otras herramientas que usaste con tu equipo
para documentar el proceso del reto, se relacionan
con los aprendizajes del plan de pruebas, muestran
avance y definen el PMVVV de la idea de negocio.

¢éSe documentaron las actividades de validacion?
Tienes la documentacion del proceso del reto, inclu-
yendo un enlace al prototipo del software o hardware
viable y vendible,un soporte de descripcién y el plan
de pruebas ejecutado con evidencia de los aprendiza-
jes; esta informacidén debe cargarse en la plataforma
de Apps.co.

Puntaje: si este reto se supera, el equipo recibe
20 puntos; de lo contrario el puntaje sera O.
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Desarrollo de habilidades del Equipo Emprendedor
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Honestidad intelectual

Es muy importante saber reconocer cuando un nUmero
suficiente de clientes aceptan o rechazan tu propuesta de
valor con argumentos o indicativos convincentes. Si tus
hipétesis son rechazadas es vital reconocerlo, ser trans-
parente y pivotear, ocultar este hecho sélo traera riesgos y
pérdida de tiempo y esfuerzos para el equipo emprendedor.

En el mundo empresarial, identificar los signos de desastre,
comunicarlos abiertamente y reaccionar de forma enérgica
y honesta es una cualidad invaluable.

Gestién de actividades

Permite llevar a cabo una administracion de los deberes del
equipo de trabajo, controlando los avances de cada miem-
bro y verificando que todas las metas se cumplan, con el fin
de ofrecer el mejor resultado al cliente y/o usuario.

Priorizacién

Es importante que el equipo emprendedor entienda muy
bien cudles caracteristicas de su producto son prioridad
para el cliente y/o usuario. Esa claridad le permitira priorizar
su trabajo y mantenerse relevante para el usuario.

Planes de prueba

esto ayuda a probar el trabajo adelantado, para lo cual es
importante realizar buenos planes en los que se registre la
retroalimentacion de los clientes y/o usuarios, para saber si
identifican y entienden la propuesta de valor que el produc-
to digital brinda.



4. 8 Semana 8/8: Reto 6 - Traccién

¢En qué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

4.8.1 Introduccién

De forma paralela al logro del PMVVYV, tu equipo debe
avanzar en la definicién de experimentos y estrategias
de validacién correctas para lograr traccién. La traccion
es la aceptacion o demanda de los clientes y/o usuarios
por tu producto, qgue demuestra que tu negocio podria
crecer a un ritmo aceptable.

La idea es conseguir tus primeros clientes, probando

tacticas de mercadeo de bajo costo, sin perder de vista
0 $EZ€86N que el objetivo es seguir validando a través de la adqui-
sicién e interaccion con adoptadores tempranos.

Definiciones clave
Adoptadores tempranos
o pioneros (early adopters)

Son consumidores que se atreven a ser las prime-
ras personas en adquirir un producto tecnoldgico
y/0 innovador (Rogers, 1995). Aquellos consumido-
res se guian por la necesidad de probar el producto
y servir como medios de validacién y testeo.
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EJEMPLO: imagina a un adoptador
temprano que es usuario amante

y fiel de una marca de teléfonos
inteligentes. Cada vez que la compa-
fila trabaja en un nuevo modelo con
nuevas funcionalidades, esta perso-
na se ve motivada a probarlo antes
de que salga al mercado, verifica las
funcionalidades nuevasy le informa
a la compafiia si estas nuevas fun-
cionalidades son valiosas para él y su
experiencia. De esta forma la com-
pafiia puede enfocar sus mejoras en
crear valor para sus clientes, asegu-
rdndose de que cuando el producto
salga oficialmente al mercado, sea
bien aceptado y no tenga fallas.

ELRETO 6

Durante esta semana, el reto de tu equipo
emprendedor es validar la traccién que tu
producto puede generary validar el PMVVYV,
realizando experimentos de venta para adquirir
los primeros clientes y/o usuarios, Validaras en
equipoy con la ayuda de los clientes/usuarios, las
hipotesis de producto, la propuesta comercial,
adquisiciéon de clientes y mejoramiento de la
imagen del producto/servicio.



Resultados esperados del reto

La adquisicién de primeros clientes y/o usuarios se puede lograr a través
de pruebas piloto y ejercicios de ventas.

Sugerimos buscar respuesta (sin limitarse) a las siguientes preguntas:

- ¢El cliente reconoce y entiende la propuesta de valor en el producto?
{Realmente le aporta valor?

- £Qué tanto interés demostrd tu cliente por tu producto?

- ¢Qué tan dispuesto esta tu cliente a pagarte por el producto?

- ¢Cuél es la mejor estrategia de adquisicién y retencién de clientes?

- .Cuédles deberian ser las condiciones de venta/uso de mi producto
y/0 servicio?

Documentacién y soportes de la validacién del reto, que demuestren
cdmo se obtuvo el resultado. Esto incluye los experimentos realizados,
eventos a los que el equipo emprendedor asista, lista de contactos, res-
puestas y opiniones de los clientes y/o usuarios potenciales respecto al
producto digital ofrecido.

En el capitulo 3 de este manual, puedes encontrar una seccién de
‘Buenas practicas de documentacion de los retos’ para ampliar la informacién.
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Pasos a seguir

1. Definir hipétesis sobre cémo conseguir
clientes y adoptadores tempranos

a. |dentificar canales y estrategias efecti-
vas de comunicacién y venta con clientes
y/0 usuarios potenciales orientados a la
adquisiciéon temprana de productos y/o
servicios. Incluye tacticas de mercadeo de
bajo costo.

3. Documentar en la plataforma el
aprendizaje obtenido en la validacién.

a. El lider de tu equipo debe adjuntar
las herramientas diligenciadas y los
soportes de las actividades realiza-
das en la plataforma Apps.co.

2. Disefiar experimentos de validaciéon

a. ldentificar mecanismos para validar la efecti-
vidad de los canales y estrategias de contactoy
venta con clientes.

b. Preparar elementos necesarios para la
validacién.

c. Desarrollar las actividades de validacion con
detenimiento; ante las dudas, consultar al
mentor.

d. Analizar los resultados obtenidos para inter-
pretarlos y generar conclusiones y aprendizajes,
y en los casos en que sea necesario, disefiar
experimentos complementarios.



My
.. Tips para superar el reto

Validando la traccién

Al igual que en cualqguier otro experimento, para validar la traccién
gue un producto puede lograr, es necesario resolver las siguientes
preguntas:

- ¢Qué estamos tratando de aprender con este experimento?
Probablemente, la respuesta sera: “Queremos saber si nuestro
producto puede generar traccién en el segmento de clientes”.
- ¢Cémo vamos a medir el experimento?

- ¢Cémo vamos a capturar la informacion?

- £Qué determinara el éxito o fracaso del experimento?

Pide asesoria a tu mentor para responder estas preguntas.

Entonces, al disefiar el experimento, es importante que definas
mecanismos para llevarlo a cabo de forma cuantitativa y siste-
matica. Asi se puede probar con la mayor exactitud y fiabilidad
posible que existe traccién para este producto, antes de lanzarse a
construir un modelo de negocio, constituir una empresa.

No es suficiente con que un cliente y/o usuario potencial manifies-
te su gusto por el producto; tu equipo debe lograr que el usuario o
cliente del PMVVYV realmente esté interesado y reaccione al “call
to action” del experimento. Para eso, debes plantearle un precioy
buscar concretar la venta/piloto a través de la solucién a la nece-
sidad o problema.
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My
Tips para superar el reto

Trabajando con adoptadores tempranos: intenta establecer una
relacion beneficiosa y continua con los adoptadores tempranos, pero
sin que comprometa la imparcialidad de su retroalimentacion. Pidele
al adoptador temprano que mantenga un espiritu critico y vivencial
en su retroalimentacion.

Los mercados y consumidores evolucionan permanentemente; en-
tonces, una empresa sana nunca deberia dejar de trabajar para mejo-
rar sus propuestas de valor e innovar.

Por eso es recomendable continuar adquiriendo adoptadores tem-
pranos y trabajando con ellos en la bUsqueda de mejores propuestas
de valor. Algunas empresas constituyen comunidades de innovacion
abierta, con usuarios entusiastas por dar retroalimentacién e ideas
para mejorar los productos y servicios.

Existen distintos mecanismos de venta y adquisicién de clientes. Pide
consejo a tu mentor y a otros emprendedores o0 asesores tematicos y
prueba distintos canales. Cada producto tiene su propio mercado'y,
por lo tanto, requiere de distintos mecanismos para su comercializa-
cion.



Ejemplo de validacion
\ RETO 5: TRACCION

Equipo: HugSalud

Bogota, afio 2017.

Hipdtesis inicial: la propuesta de valor del equipo es ofrecer una plataforma de gestidn de riesgos de salud en pacientes con
diabetes, para evitar que suban los costos y aportar a la viabilidad financiera del sistema de salud.

La estrategia de venta es hacer una proyeccién del ahorro anual que la Entidad Prestadora de Salud puede lograr. El modelo
de ingreso es mixto, una tarifa base, mas un porcentaje basado en el ahorro anual que se logre.

PMVVV + traccion: el equipo realizé 30 presentaciones en persona a las directivas de la gerencia médica y financiera en IPS
y EPS, incluyendo una prueba del PMVVYV con un paciente con diabetes. Las entidades fueron seleccionadas bajo el criterio
del ranking de EPS confiables del Ministerio de Salud.

Resultado: |la hipdtesis fue VALIDADA.

El 95% de las directivas participantes en las presentaciones validd la funcionalidad de la plataforma, y se lograron 17
preacuerdos por riesgo compartido (56% del total) que estén en curso de implementacion.

La estrategia de venta resulté ser muy exitosa, pues ya se habia validado con claridad tanto el problema del sistema de salud
como el nicho de mercado al que estaria dirigido el producto.

Consejos: “El éxito de un emprendedor esta en la planeacion, visualizar el nicho de mercado especifico,
segmentarlo y validar en él. Ese enfoque es efectivo’.
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Herramientas metodolégicas para el reto de traccién

Durante este reto, se recomienda el uso de dos de los enfoques descritos en la seccidn ‘Enfoques metodolégicos y herramientas de la
ruta de validacion de negocios digitales’ de este capitulo: lean startup (Ries, 2012b) y desarrollo de clientes (Blank, 2013; Blank & Dorf,
2012)(Blank, 2013; Blank & Dorf, 2012).

Consulta con tu mentor el enfoque y herramientas mas adecuadas para desarrollar pilotos (pruebas) y realizar una exploraciéon
comercial del producto/servicio.

Herramientas de
generacién de leads

Existen distintas estrategias
para la consecucién de leads, y
los equipos emprendedores son
libres de utilizar las suyas pro-
pias. Aqui simplemente men-
cionaremos las landing pages,
los mecanismos pagos como
ads en redes y el marketing de
contenidos como estrategias
Utiles al momento de atraer
usuarios para testear prototipos
o0 PMVVV.

Recomendaciones:

- Crea contenidos o ads que sean faciles de entender, donde
la propuesta de valor se comunique con claridad y de forma
atractiva.

- Responde las preguntas que el usuario pueda tener.

- Crea formularios claros y cortos, donde se capture la
informacion esencial.

- Prueba continuamente hasta lograr optimizar la respuesta de
los usuarios a tu propuesta de valor y obtener mayor tasa de
obtencién de leads.



Herramienta Descripcion

Para cualquier negocio, es esencial construir un embudo de adquisicién de clientes, donde se

Embudo de consideren los distintos canales o estrategias de adquisicién o creacién de demanda tanto fisi-
adquisicién de clientes cas como virtuales (como mercadeo y publicidad), asi como una comparacién entre los costos y
(o customer resultados asociados a estas actividades.
acquisition funnel)

En el caso de un emprendimiento, este embudo es esencial para plantear hipétesis de adqui-
sicion y controlar la validacion de estas, al mismo tiempo que se comparan la efectividad y el
costo de las distintas estrategias y canales, usando datos cuantitativos como el costo por lead,
la tasa de adquisicion de leads y la tasa de conversidn de leads en clientes.

MEDIOS PROPIOS ENTERADO
Y PAGADOS Interesados
PR INTERESADO
MARKETING VIRAL

CONSIDERANDO
SEO
BLOGS, SITIO WEB INTENCION Prospectos
MERCADEO DE J
S EoE EVALUACION
PUBLICIDAD .

COMPRA Clientes

FERIAS

Tomado de: https://guides.co/g/how-to-build-a-startup/3030.
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Paso a paso

1. Define las posibles estrategias de adquisicidon de clientes y
creacion de demanda. Sugerimos estrategias de bajo costo.

2. Crea hipétesis de costo y efectividad.

3. Realiza experimentos de venta usando las estrategias y
registra los resultados en términos de costo y efectividad.

4. Compara los resultados de las distintas estratégias y
reformula las estrategias y/o hipdtesis.




Lista de chequeo: documentacién y evaluacién del reto

[ ]

Para superar el reto de la Ultima semana de la ruta de descubrimiento de negocios digitales, el equipo emprendedor debe asegurarse de
cumplir adecuadamente el proceso del reto previamente descrito en los pasos a seguir para conseguir sus primeros clientes y/o usuarios
y documentar las actividades realizadas en la plataforma Apps.co (ver seccién ‘Buenas practicas de documentacién de los retos’).

Verifica en equipo el cumplimiento de la siguiente lista de chequeo:

éAplicaste las herramientas de manera adecuada?

Aplicaste en equipo el uso de los enfoques metodolégicos lean startup o
desarrollo de clientes descritos en este capitulo, para validar las hipdtesis
iniciales para conseguir clientes y adoptadores tempranos, siguiendo las
indicaciones del mentor y con la participacién de usuarios y/o clientes po-
tenciales reales.

¢Abordaste con profundidad los ejercicios?

Planeaste en equipo las actividades de la exploracién inicial para identificar
canales y estrategias efectivas de comunicacién y ventas, se disefiaron los
experimentos de validacion y se usaron herramientas metodoldgicas de
manera adecuada. También se analizaron los hallazgos de esas actividades
para validar las hipotesis iniciales.

éCuestionaste tus hipétesis iniciales?

Si dudaste varias veces de la realidad y validez de tus hipétesis para con-
seguir clientes y adoptadores tempranos, y los experimentos generaron
aprendizajes que ayudaron a validar las estrategias y canales de comuni-
caciony ventas, superaste una parte del reto y tu recorrido por la ruta esta
finalizando bien.

¢Tus argumentos son coherentes con los aprendizajes obtenidos?

Las versiones de las herramientas que usaste con tu equipo para documen-
tar el proceso del reto se relacionan con los aprendizajes de las actividades,
muestran avance y definen la traccion de la idea de negocio.

¢Se documentaron las actividades de validaciéon?

Tienes la documentacién del proceso del reto, que incluye soportes que de-
muestran cémo se obtuvo el resultado, incluyendo experimentos realizados,
lista de clientes y contactos, entre otros; esta informacién debe cargarse en

la plataforma de Apps.co.

5

Puntaje: si este reto se supera, el
equipo recibe 30 puntos; de lo
contrario, el puntaje sera O.
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Desarrollo de habilidades del Equipo Emprendedor
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Habilidades y estrategias de adquisicién

de adoptadores tempranos

Todo emprendedor también debe ser un gran vendedor de
su producto. Durante este reto, desarrollaréas las habilida-
des para abordar a un potencial cliente/usuario, presencial-
mente y a través de medios digitales. Este es el momento
en el que brilla el liderazgo del gestor comercial y/o de
mercadeo de tu equipo.

Habilidades de venta

Trabaja en equipo para ganar experiencia en actividades de
contacto con clientes, en las que este recibird informacion
relevante sobre el producto y los beneficios que recibira al
adquirirlo.

Comunicacion

Con la guia de tu mentor, crea mecanismos o maneras para
transferir informacién clara y atractiva sobre el producto/
servicio, con el fin de conseguir traccion real con clientes
y/0 usuarios potenciales.




4 .9 Cierrede laruta

¢En qué momento de la Ruta de
Validacién de Negocios Digitales estoy?

Una vez concluida la octava semana del proceso, se
realiza el cierre del proceso, a partir del cual se hace la
Ultima evaluacién a tu equipo frente al logro de los retos;
si tu emprendimiento logré superar los 6 retos o alcan-
zar un puntaje igual o mayor a 80, sera certificado como
emprendimiento Apps.co.

En este punto finaliza la ruta de validacién de negocios
digitales, pero el desarrollo de la iniciativa de negocio
digital apenas comienza. Cerrar el ciclo de acompafa-
miento con la entidad y especialmente con el mentor
implica para ti y tu equipo continuar el liderazgo de la
iniciativa, por lo cual te recomendamos tener una sesién
final de mentoria para definir y priorizar los siguientes
retos a superar.

Mantener el enfoque en el cliente, validar los supuestos
de negocio y medir el desempefio de la propuesta de va-

é lor contribuird a que tu equipo aumente la probabilidad
“““““““““““ de éxito del producto/servicio y, en torno a él, la creacién
Sem 1. Sem 8. de una empresa digital sostenible.

Manual del equipo emprendedor | Momentos y retos de la ruta de validacion de negocios digitales | AppS.CO



==

BIBLIOGRAFIA

Amezcua, M. (2016). La observacién participante en 10 pasos. Index de Enfermeria. Grupo de Estudios Documentales Fundacién Index.
Recuperado a partir de http://scielo.isciii.es/scielo.php?script=sci_arttext&pid=5S1132-12962016000100031

Andler, N. (2011). Tools for Project Management, Workshops and Consulting: A Must-Have Compend. John Wiley & Sons, 2011.
Recuperado a partir de https://books.google.com.co/books?id=e00KDOQAAQBAJ&Ipg=PT89&dg=the problem tree&hl=es&pg=
PP1#v=0onepage&q=the problem tree&f=false

Andreessen, M. (2007). The only thing that matters. Recuperado el 12 de enero de 2018, a partir de http://pmarchive.com/guide_to_star
tups_part4.html

Balsamig. (2018). Balsamiqg. Recuperado a partir de https://balsamig.com/

Blank, S. G. (2013). The four steps to the epiphany: Successful strategies for products that win (Second). Stanford, California: Stanford
University. Recuperado a partir de https://web.stanford.edu/group/e145/cgi-bin/winter/drupal/upload/handouts/Four_Steps.pdf

Blank, S. G., & Dorf, B. (2012). The startup owner’s manual: The step-by-step guide for building a great company (First). Pescadero,
California: K and S Ranch Inc., K&S Ranch Publishing Division.

Brown, T., & Katz, B. (2009). Change by design: How design thinking transforms organizations and inspires innovation. New York,
Estados Unidos: Harper Collins

BusinessDictionary.com. (2018). Activity analysis. Recuperado el 11 de enero de 2018, a partir de http://www.businessdictionary.com/de
finition/activity-analysis.html

CFC Medialab, & IdeaBoost Accelerator. (2017). Design Research Techniques: Cultural Probes. Recuperado el 11 de enero de 2018, a partir
de http://designresearchtechniqgues.com/casestudies/cultural-probes/



Christensen, C., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. (2016). No Title. Recuperado a partir de https://hbr.org/2016/09/know-your-customers-
jobs-to-be-done

Christensen, C. M., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. S. (2016a). Competing Against Luck: The Story of Innovation and Customer Choice
(First). New York City, United States: Harper Collins.

Christensen, C. M., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. S. (2016b). Know Your Customers’ ‘Jobs to Be Done’. Harvard Business Review.
Recuperado a partir de https://hbr.org/2016/09/know-your-customers-jobs-to-be-done.

Curedale, R. (2013). Design Thinking: Process and methods manual. Volumen 2. Topanga, California: Design Community College Inc.
Fedesoft (2016a). Estudio de Caracterizaciéon de Contenidos Digitales y Medicion de Impacto de la Iniciativa Apps.co. Bogota.

Fedesoft (2016b). Parte IV: Impacto de la fase y casos de éxito. En Estudio de caractizacién de contenidos digitales y medicién de
impacto de la iniciativa Apps.co (pp. 58—68). Bogota: Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.

Flairbuilder (2009). Flairbuilder prototyping tool. Recuperado el 10 de enero de 2018, a partir de http://www.flairbuilder.com/
Fletcher, T. (2015). Tools and Methods 001: Visual Risk Assessment for Business Model Canvas.

Gasca Rubio, J., Zaragoza, A. R. & Cornella, A. (2014). Designpedia. 80 herramientas para construir tus ideas. Madrid, Espafia; Coleccion
LEO, LID Editorial Empresarial, S.L.

Gaver, W., Dunne, A., & Pacenti, E. (1999). Design: Cultural Probes. Interactions (Vol. 6). https://doi.org/10.1145/291224.291235

Global Entrepreneurship Monitor (2017). Actividad Empresarial Colombiana. Bogotd. Recuperado a partir de http://gemcolombia.org/
publications/gem-colombia-2016-reporte-nacional/

Griffin, R., Phillips, J. & Gully, S. (2017). Comportamiento organizacional. Administracion de personas y organizaciones. (12a ed.).

Herrera Guerra, C. E., & Montoya Restrepo, L. A. (2013). El emprendedor: una aproximacion a su definicién y caracterizaciéon. Punto de
Vista, IV(7), 7-30. Recuperado a partir de https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/4776922.pdf

IDEO (2018). Design Kit: Role Play. Recuperado el 11 de enero de 2018, a partir de http://www.designkit.org/methods/36
Institute of Design at Stanford (s/f). Mini guia: una introduccién al Design Thinking + Bootcamp Bootleg. En Espafol. (F. Gonzalez, Ed.).

Participa Lab Design. Recuperado a partir de https://dschool-old.stanford.edu/sandbox/groups/designresources/wiki/31fbd/attach
ments/027aa/GUIA DEL PROCESO CREATIVO.pdf?sessionID=dc4flcfe3ea257fde86db041b1ef39516c560bdc

[ ]



=

InVision (2018). InVision App. Recuperado el 10 de enero de 2018, a partir de https:.//www.invisionapp.com/

Justinmind Prototyper. (2014). Recuperado a partir de https://www.justinmind.com

Kawasaki, G. (2006). The Art of Innovation. Recuperado el 9 de marzo de 2018, a partir de https://guykawasaki.com/the_art_of_inno/
Kuratko, D. F. (2014). Entrepreneurship: Theory, process, and practice. Cengage Learning.

Kyndt, E., & Baert, H. (2015). Entrepreneurial competencies: Assessment and predictive value for entrepreneurship. Journal of Vocational
Behavior, 90, 13—-25. https://doi.org/10.1016/].jvb.2015.07.002

Lackéus, M. (2015). Entrepreneurship in education. What, why, when, how (Background Paper). Paris.

Lay, J. (s/f). The Lean Validation Playbook. Recuperado el 10 de diciembre de 2017, a partir de https://guides.co/g/the-lean-valida
tion-playbook-gh/74761

Lerma, A. (2010). Desarrollo de nuevos productos (Cuarta). Ciudad de México: Cenage Learning. Recuperado a partir de https://books.
google.com.co/books?id=LoffvfnKz_UC&lpg=PA165&dg=prototipo PRODUCTO&hl=es&pg=PA165#v=0nepage&g=prototipo
PRODUCTO& f=false

Manual de Defensa del Emprendedor. (2015). Asociacién de Emprendedores de Chile, Unidad de Defensa del Emprendedor en
Latinoamérica (DEFEM) y CORFO. Ver en: https://www.asech.cl/biblioteca/manual-de-defensa-del-emprendedor-defem/.

Ministerio TIC (2017).10 cosas que debe saber sobre el Viceministerio de Economia Digital. Recuperado el 10 de diciembre de 2017, a
partir de http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-57645.html

OIT (2007). Anélisis de causa raiz: el diagrama de espina de pescado — Reporting Obligations. Recuperado el 25 de diciembre de 2017,
a partir de http://managing-ils-reporting.itcilo.org/es/herramientas/analisis-de-causa-raiz-el-diagrama-de-espina-de-pescado

Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernarda, G., Smith, A. (Designer) & Papadakos, T. (2015). Disefiando la propuesta de valor (Primera). Bar
celona: Deusto, Centro Libros PAPF, S. L. U. Grupo Editorial Planeta.

Pellicer, C., Alvarez, B., & Torrején, J. L. (2013). Aprender a emprender (Primera). Madrid: aulaPlaneta.

Peres Marco. Guia Los 8 Pasos para gestionar el riesgo en el emprendimiento digital. (2017). Programa Apps.co del Ministerio de
Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones. Ver en: www.riesgolegal.co.

Prototyping - IDEO.pdf. (s/f).



Ries, E. (2012a). The lean startup: how today’s entrepreneurs use continuous innovation to create radically successful
businesses.

Ries, E. (2012b). The lean startup: how today’s entrepreneurs use continuous innovation to create radically successful businesses
(Primera). New York, United States: Crown Business, Random House USA Inc.

Robbins, S. (2004). Comportamiento organizacional (10a ed.). Pearson Educacion.
Roberts, P. & Kemper, R. (2017). Los programas de aceleracién empresarial en mercados emergentes: la popularidad que funciona.
Recuperado el 15 de enero de 2018, a partir de https://www.hbr.es/mercados-emergentes/936/los-programas-de-aceleraci-n-empre-

sarial-en-mercados-emergentes-la

Robles, L., & Zarraga-Rodriguez, M. (2015). Key Competencies for Entrepreneurship. Procedia Economics and Finance, 23(October 2014),
828-832. https://doi.org/10.1016/52212-5671(15)00389-5

Rogers, E. M. (1995). Diffusion of innovations (4th ed.).

Silverstein, D., Samuel, P., & DeCarlo, N. (2012). Jobs to be done. Recuperado el 25 de diciembre de 2017, a partir de http://innovators
toolkit.com/content/technique-1-jobs-be-done

Starta (2016). The Lean Startup by Eric Ries. Key Summary. The Starta. Recuperado a partir de http://www.thestarta.com/articles/
wp-content/uploads/2016/06/Lean_Startup_Summary_by_Starta.pdf

Start-Ups. A Toolkit for Entrepreneurs. (2012). The Chartered Institute for IT.
Torres, V. C. P. (2006). Calidad total en la atencion al cliente. Pautas para garantizar la excelencia en el servicio. Recuperado a partir
de https://books.google.com.co/books?id=xXdBBinORegC&lpg=PT13&dqg=cliente potencial&hl=es&pg=PT13#v=snippet&qg=

cliente potencial&f=false

Universidad Auténoma de Madrid (s/f). La investigacion etnografica. Madrid, Espafia: Universidad Auténoma de Madrid. Recuperado a
partir de https:.//www.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Etnografica_doc.pdf

Vértice (2008). Coordinacion de equipos de trabajo. Publicaciones Vértice. Recuperado a partir de https://books.google.com.co/
books?id=5gxlz7pCSDYC&Ilpg=PP1&dg=equipos de trabajo&hl=es&pg=PA3#v=0onepage&g=equipos de trabajo&f=false

Vianna e Silva, M., Vianna e Silva Filho, Y., Adler, |., Lucena, B. & Russo, B. (2016). Design Thinking: Innovacion en los Negocios (Primera).
Rio de Janeiro: MJV Press.



Universidad

E xte r n ad 0 Observatorio de Sociedad, Gobierno
y Tecnologias de Informacién

de Colombia

FACULTAD DE DERECHO

Calle 12 No. 1-17 este, PBX 3419900 / 342 0288 / 353 7000 / 282 6066

OBSERVATORIO DE SOCIEDAD, GOBIERNO Y TECNOLOGIAS DE INFORMACION
Carrera 12 No. 12- 66, Bogota - Colombia, Casa de las Mandolinas
Extensiones 1139, 1148 y 1159
Infoobservatics@uexternado.edu.co
www.observatics.edu.co

Equipo elaboracién y revisién de manuales:

Tatiana Milena Joiro, Manuel Felipe Pardo, Marco Antonio Péres, Jeaniffer Alejandra Durdn,
Francy Juliana Buitrago, Andrea Carolina Fonnegra, Daniela Castellanos, Daian Cruz.



Manvual del Equipo Emprendedor
Ruta de validacién de Negocios Digitales de Apps.co del
Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones




