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BOOTCAMP
"RODUCTO
MINIMO VIABLE

“Venga le muestro”

Sesion 1
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¢.EN QUE QUEDAMOS? N
LEAN CANVAS n
Ya tenemos un modelo de negocio

Problema o Solucién Propuesta de Valor Ventaja Diferencial Quien es el
necesidad Protagonista
Meétricas Clave Canales
Alternativas
Existentes
.
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Se identifica
una
problematica o
necesidad
precisa y esta
enfocada a una
poblacion
caracterizada

La solucién
planteada da
respuesta a la

problemdtica

Alternativas Existentes

>

>

Se define quien
tiene
soluciones
similares a la
de mi modelo
de negocio

Se identifican los
medios para
comercializar,
comunicar e
intferactuar con

el cliente

Protagonista

<

Se reconoce el
protagonista del
modelo de negocio
con caracteristicas
demograficas y
psicograficas:
edad, sexo,
ubicacion
geografica, estrato
socioeconomico,
intereses, habitos,
motivaciones entre
otras.

Hay una
estructura de
costos clara
contemplando la

globalidad del

proyecto

Métricas Claves

>

Ventaja Diferencial

>

Propuesta de Valor

Se definen las
caracteristicas
que destacan al
producto o
servicio y lo
hacen diferente
en el mercado

La ventaja injusta
o ventaja
diferencial es dificil
de copiar por la
competencia

SENA
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Ingresos
Se define claramente las fuentes por los cuales se generardn los ingresos y Se definen los indicadores con los que mediré que mi modelo estd

se presentan de forma porcentual funcionando segun lo propuesto
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“VENGA LE MUESTRO”
PUNTOS DE CONTROL

1) MANOS A LA }

ENDER SE
OBRA ok 3
Herramientas de ™ Entrega Final
PIEHpEee SEDUCIENDO CON

TU MODELO DE

VALIDO LUEGO EXISTO NEGOCIO

Herramientas de
Validacion
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REGLAS DE JUEGO N

v' Se desarrollaran cuatro (4) puntos de control

v Debe realizarse un prototipo, validarlo,
mejorarlo y venderlo

v El resultado de este Bootcamp es un
oroducto validado en el mercado
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RESULTADO FINAL N

v’ Realizaras tu Modelo de Negocio en la
herramienta sugerida

v' La entrega completa con calidad y de forma
oportuna del entregable, garantizara la
asignacion de un Profesional para la fase de
formulacion de plan de negocio.
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PRODUCTO MINIMO VIABLE

ES el producto o servicio
con funciones esenciales

Sirve para:

Validar con clientes reales
Realizar modificaciones a tiempo
No Invertir demasiado dinero y tiempo en

un producto que puede No Sean atractivos e
para el mercado.



PRODUCTO MINIMO AR

VIABLE VALIDADO VENDIBLE
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DESIGN THINKING N

Etapa lll.

Prototipado: Volver las ideas realidad. Construir
prototipos hace las ideas palpables y ayudan a
visualizar las posibles soluciones, poniendo de
manifiesto elementos a mejorar o refinar, antes de
llegar al resultado final.

EMPRTIZAR IDERR

Testeo: Probar prototipos con los usuarios
implicados en la solucion que se esta desarrollando.
Permite identificar mejoras significativas, fallos a
resolver, posibles carencias.
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PROTOTIPAR N

« El prototipado es una version inicial de la idea de un
producto o servicio.

« El prototipado permite probar, evaluar y validar si
efectivamente la idea que se tiene en mente cumple
las expectativas de los usuarios.

«~ Ayuda a tener una herramienta para poder validar
gque esa idea tiene sentido, que existe un mercado y
si es demandada por los usuarios
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PROCESO DE PROTOTIPADO /AN

Desarrolla 4 Refina

1.Boceto
2.Prototipo
3.Ficha Técnica

Defi r\
Objee;ir:/zs _ f\ ‘ Prueba ‘ Implementa

Demuestra



Desde bocetos...

S

Hasta maquetas o demos..

GARC 2004
Presentacion>Anadir

Presentaciones Adadir Presentacion
® Afadi
1d | J
Revisores Nombre [ ]
= Adadi :
Tipo | ]

Autores |

Presentador |

Abstract

Aceptar Cancelar Borrar

Copyright. All nghts reserved
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Prototipado



1. BOCETO
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2. PROTOTIPO

Se prototipan
productos

SENA




2. PROTOTIPO YAy

Se prototipan servicios



Producto
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Servicio o
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Ho{a de ruta
del cliente




Servicio — Aplicaciones Méviles o Web

oo

© Xnicio

| USUARIO
CONTRASENA]

E ENTRAR |
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TIPOS DE PROTOTIPO

a. Prototipo Tangible o Fisico

b. Prototipo Intangible o Digital

SENA
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a. Prototipo Tangible o Fisico 577':?’*

Se construye el producto o servicio, realizando bocetos, maqguetas,
modelos de espuma, carton, icopor, madera, degustaciones entre otros
que permitan mostrar a los usuarios lo que el emprendedor quiere

proponer al mercado, enfocado en resolver un problema o satisfacer una
necesidad.




Prototipo Tangible o Fisico (Producto)

SENA



Prototipo Tangible o Fisico (Producto) SENA

N



Prototipo Tangible o Fisico (Servicio) SERIA
https://www.youtube.com/watch?v=5E3mc70Gmag 7AV
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b. Prototipo Intangible o Digital N

Se utilizan recursos digitales para la elaboracion de la primera version del
producto o servicio, ya sea con aplicaciones gratuitas, plataformas, plantillas
entre otros.
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b. Prototipo Intangible o Digital N

Recursos Sugeridos:

v Fluidui: Es una plataforma web donde podras crear prototipos de paginas
web y de aplicaciones moviles de manera gratuita.

v Miro: Es una plataforma web donde podras encontrar plantillas para
disenar prototipos de aplicaciones moviles pantalla a pantalla.

v Wix: Es una plataforma digital donde podras crear paginas web de
manera gratuita, intuitiva y rapida. Lo mejor es que no tienes que saber
de programacion para poder usarla.



b. Prototipo Intangible o Digital (Servicio)
https://www.youtube.com/watch?v=25ZGyQQCOMQ
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Evolution of the
Mobile Phone

—
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RETROALIMENTACION N

1. Comprender tu proposito y tu audiencia
2. Prototipar solo lo necesario
3. Valorar las imperfecciones

4. Estar siempre abierto a considerar
mejorarlo

5. Cuidar los recursos

6. Ser agil: Falla rapido, Falla barato

multiples alternativas para



AVANCE MODELO DE NEGOCIO
PUNTO DE CONTROL 1
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10- FICHA TECNICA

]

Teniendo en cuenta si tu modelo de negocio tiene producto o servicio diligencia la ficha indicada

FICHA TECNICA PRODUCTO 1

|

Ingredientes:

Camposicidn Mutricional:

CARACTERISTICAS
L I

DEL PRODUCTO

[

FICHA TECNICA SERVICIO 1
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PRODUCTO MINIMO AR

VIABLE VALIDADO VENDIBLE



VALIDACION YAy

;Que es validar?

Realizar la indagacion para confirmar o no, la validez de la
oropuesta de solucion directamente con los clientes o
usuarios, antes de lanzarnos al mercado con un producto o

sServicio
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HERRAMIENTAS PARA N
VALIDACION

1. Encuesta
2. Tarjeta Persona (Entrevista)
3. Sesiones grupales (Focus Group)

4. Testeos de usabilidad y funcionalidad



1. ENCUESTA seha

Es un método de
investigacion y recopilacién
de datos que permite
obtener informacién real
directamente de los
consumidores
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Claves a la hora de realizar una encuesta /AN

1. Da formato a tu encuesta
2. Pregunta con recurrencia
3. Sé breve

4. Avanza con cuidado

5. Haz las preguntas correctas

6. Aclara todo lo que sea
necesario

7. Haz preguntas relevantes

8. Evita las preguntas con opciones
como “si/no” o “de acuerdo/en
desacuerdo”

9. Evite las matrices

10. Utiliza palabras, no niimeros



;Qué herramientas puedo
utilizar?

designthinking.es

Google forms
Survey Monkey
Survio

Typeform




2. TARJETA PERSONA o Rua
N

DESCRIPTOR

CITAS

= Herramienta que permite organizar
la informacién de clientes o posibles
clientes con claridad, dado que con
la aplicaciéon de la misma se logra
conocer quiénes son, queée
bk compoomiots i 3R S he Sane caracteristicas tienen, qué necesitan,
qué desean y como se ven afectados
con el modelo de negocio.

{Qué metas tiene? {Qué actitud tiene?



2. TARJETA PERSONA S8
Jobs to be done n

Funcional
2 Ganar poder o estatus en un grupo
Social P , grup
social
Personales o Busca un estado emocional

Emocionales especifico



3. FOCUS GROUP seha

Sesiones grupales (Focus Group):
Permiten entender las dindmicas de los
grupos al contestar a una serie de
preguntas y generar un debate en torno

a un tema concreto o a un problema
identificado
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:iCémo hacer un focus group? 7Y

1. Identifica y contacta a los participantes para tu Focus
Group de acuerdo con tu segmento de mercado

2.Desarrolla una guia de la discusién para validar el
prototipo

3.Asigna un moderador

4.Graba la reunién

5.Recopila todos los resultados para tu posterior andlisis

6.Haz tu mejora al prototipo



https://www.youtube.com/watch?v=VBsWSXXrXH4

13. ;Como hacer un “ GRUPO FOCAL / FOCUS GROUP “ ?

DESIGN THINRKING

cH/ 7



4. TESTEO DE FUNCIONALIDAD Y S77:VA

USABILIDAD
F“!m..’

Funcionalidad: Es lo que un producto puede
hacer. Probar la funcionalidad significa
asegurar que el producto funciona tal como

estaba especificado.




4. TESTEO DE FUNCIONALIDAD Y S77:VA

USABILIDAD
F“!m..’

Funcionalidad: Es lo que un producto puede
hacer. Probar la funcionalidad significa
asegurar que el producto funciona tal como

estaba especificado.




4. TESTEO DE FUNCIONALIDAD Y =%
USABILIDAD nN

Usabilidad: Es cémo la gente usa un producto. Probar
la usabilidad significa asegurar que las personas saben
utilizar las funcionalidades para cumplir sus objetivos.

Que un producto o servicio funcione correctamente es
critico, pero no suficiente, para que ese producto tenga
éxito. Un producto o servicio por si mismo no tiene valor.
El valor se lo da el uso, y el uso lo dan los usuarios.




4. ;Cémo hacer un TESTEO DE S7E/I:VA

FUNCIONALIDAD Y USABILIDAD?

1. Identifica y contacta a los participantes para tu Testeo
de acuerdo con tu segmento de mercado

2.Recopila las opiniones para tu posterior andlisis frente a
funcionalidad y usabilidad

3.Haz tu mejora al prototipo
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¢Cémo mostrar los resultados de la N
validacién?

¢ Qué herramientas empleaste para realizar la validacién de tu producto
o servicio? (Encuesta, Focus Group, Tarjeta Persona)

¢ Cudntas veces utilizaste la herramienta? Explica

Describe los resultados de validaciéon evidenciados con las herramientas
utilizadas (cualitativos y cuantitativos)

Menciona las oportunidades de mejora del producto o servicio
evidenciadas con las herramientas de validacion utilizadas.
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¢Cémo mostrar los resultados de la N
validacién?

5. Menciona el precio de venta estimado de cada uno de tus productos o
servicios

6. Cudl es el avance técnico, comercial y legal a la fecha, de tu modelo de
negocio

7. Inserte fotos o link del video del prototipo validado o, del producto o
servicio final (mdaximo 4)



ACTIVIDAD PRACTICA

Aplicar Tarjeta Persona

O ONTRACK Global

PR

Monitoreo y gestion
de transporte escolar

SENA

N

Registro de ingreso y salida
de pasajeros en rutas
escolares deiday regreso



ACTIVIDAD PRACTICA

https://www.youtube.com/watch?v=fLIUOfGywts




Me acerco a un
Producto Minimo
Viable...




REFLEXION FINAL

No siempre sabemos qué va
a hacer el usuario con
nuestro producto y/o
servicio

SENA



(Para qué usas

No siempre sabemos
qué va a hacer el
usuario con nuestro
producto y/o servicio




Diseiio de producto y/o servicio Vs
Experiencia del usuario

' TOMATO]
| KETCHUP |

SENA

N
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RETROALIMENTACION N

Valorar las imperfecciones

Estar siempre abierto a considerar maualtiples alternativas para
mejorarlo

Aplicar mejoras a mi prototipo



AVANCE MODELO DE NEGOCIO — -
PUNTO DE CONTROL 2 7AV
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N

[ 11- VALIDACION ]

En este espacio vamos a colocar, todos los avances que has tenido hasta la fecha en tu iniciatiava empresarial.

Es importante incorporar informacion relacionada con el prototipo v la validacion realizada en el mercado principalmente, todo lo que te ensefiaron
en el bootcamp para realzar esta valdacion. También puedes colocar elementos adicionales que se hayan adelantado, por ejemplo si has
realizado ventas efectivas, opiniones de los clientes, calficaciones al servicio prestado, entre otras.

1. Qué herramientas empleaste para realzar la validacion de tu producto o servicio? (Encuesta, Focus Group, Tarjeta Persona) Explica
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PUNTQ DE CONTROL 3°A vender se CII]O




PRODUCTO MINIMO AR

VIABLE VALIDADO VENDIBLE
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TRACCION IN

La traccion es la evidencia de que existen clientes y estan dispuesfos a

comprar nuestro producto o servicio.
Se busca adquirir e interactuar con clientes, usuarios o adoptadores

tempranos de la propuesta de valor y se comprobord a través de la venta.

. tf o [ -
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PARA HACER TRACCION NECESITO DEFINIR
EL PRECIO DE VENTA

PARA DEFINIR EL PRECIO DE VENTA DEBO
COSTEAR M| PRODUCTO O SERVICIO



CONCEPTOS GENERALES

COSTO

Aque”qs actividades que se asocian
directamente a la produccién o prestacién
del servicio

Ejemplo:
v' Materia prima
v" Recurso Humano de produccién

v Arriendo de dreas de

oroduccion







CONCEPTOS GENERALES

Costo Variable:
Aquellos costos que varian si las

unidades de produc’ro o de
orestacion de servicio varian en un
periodo determinado

Ejemplo:
v' Materia prima en la tabricacion
de un producfo
v' Horas de un desarrollador de
odginas web (si pago por horas
o labor reo|izoo|0)

N

Costo Fijo:
Aquellos costos que siempre son

los _mismos _independiente si las

unidades de producto o de
prestacion de servicio a vender
varian en un periodo determinado

Ejemplo:
v' Arrendamiento
v Salarios (si pago contrato
laboral)

SENA



https://www.youtube.com/watch?v=0VYI




EL PRECIO DE MI PRODUCTO O sena
SERVICIO

N

S

Valor que aporta al

Competencia cliente

¢Cudl es el precio al que tus :Cudnto le aporta al cliente

competidores ofrecen distfrutar de tu producto o

oroductos semejantes al servicio?

tuyo?

La férmula matematica

Costo Total del producto
100% - %Utilidad deseada
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EL PRECIO DE MI PRODUCTO O SERVICIO 7y

Costo Unitario del producto
100% - %Utilidad deseada

Costo Unitario del producto
. Cudnto me cuesta oroducir mi producto o prestar mi servicio?
Costos Fijo + Costo Variable + Gastos

¢ Cudl es la utilidad deseada?
Cual es la rentabilidad que se aspira obtener con la venta del producto o
servicio



4
EL PRECIO DE MI PRODUCTO O SERVICIO 7y

Costo Unitario del producto
100% - %Utilidad deseada

Ejemplo 1:
Soy un Restaurante, el costo unitario del producto Salmén de la Casa es de
$19.500 vy la utilidad que espero es de al menos el 30%

$19.500 —$97857  Precio minimo al que debo
/0% vender para cubrir mis costos y
Ejemplo 2: ganar el 30%

Soy una empresa de pdginas web, el costo promedio de hacer una pdgina
web es de $530.500 vy la utilidad que espero es de al menos el 35%
$530.500
65%

—— $816.153 Precio minimo al que debo

vender
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MARGEN DE CONTRIBUCION IN

Es el excedente de ingresos que debe generar mi modelo de negocio con
respecto a los costos variables para cubrir los costos tijos vy la utilidad

Margen de Contribucién en pesos: Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unitario

Margen de Contribuciéon % :  Margen de Contribucién en pesos

Precio de Venta



MARGEN DE CONTRIBUCION o n

https://www.youtube.com/watch?v=hz100AT7Cto 7/\V
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MARGEN DE CONTRIBUCION IN

Margen de Contribucién en pesos: Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unitario

Margen de Contribuciéon % :  Margen de Contribucion

Precio de Venta

Ejemplo 1:
Soy un Restaurante, el costo variable de mis platos es de $9.500 y el precio

de venta es de $30.000

Margen de Contribucién en pesos: $20.500
Margen de Contribucion %: 68%

De la venta de mi producto, tengo el 68% para
cubrir costos fijos y utilidad



PUNTO DE EQUILIBRIO 2/7'?

Es la primera meta de la empresa. Me indica el nimero de unidades minimas a
vender que debo alcanzar para cubrir mis costos y gastos mensuales

Punto de Equilibrio: Costos Fijos y Gastos Mensuales

Margen Contribucién

Punto de Equilibrio: $19.000000 $27 941176
68% W

Valor minimo de ventas MENSUAL
para no ganar y no perder

UTILIDAD: O



PRECIO DE VENTA OPTIMO

*« Mano de obra
directa

Maquinaria

-

e Materia prima

« Mantenimiento

» Ganancia
esperada

\

\

Costos

Variables

2 Publicidad

* Papeleria

4
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PROYECCION DE VENTAS

4 )

¢Cémo va el sector
de mi modelo de
negocio?

¢Todos los meses
compran las mismas
cantidades de mi
producto?

¢Cudnto es el maximo de
unidades que puedo
producir o servicios a
prestar sin elevar mis
costos fijos?

CAPACIDAD
INSTALADA

4 ..
Todas las actividades en
las que incurro para

producir mi producto o
prestar mi servicio

COSTOS FIJOS Y
VARIABLES

Indice de Precios
al Consumidor

para el funcionamiento de
mi modelo de negocio

4 . )
Todos los gastos asociados

SENA

N



Cémo evidenciar la traccién

1. ¢Qué herramientas utilizé para realizar
la validacién de su producto o servicio?

2. ¢Cudntas veces utilizé o aplicé cada
herramienta  (Encuesta, Focus Group,
Tarjetas Persona)?

3. Realice el andlisis de los resultados
(cualitativo como cuantitativo)
evidenciados en las herramientas de
validacion.

4. Mencione las oportunidades de mejora
del producto o servicio evidenciadas con
las herramientas de validacién utilizadas.
5. Mencione el precio del produc’ro O
servicio.

6. Coloque totos del prototipo validado

Si ya tuviste
traccién, realiza los
ajustes en IS
herramienta

SENA

N




AVANCE MODELO DE NEGOCIO — -
PUNTO DE CONTROL 3 7AV
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[ 11- VALIDACION ]

En este espacio vamos a colocar, todos los avances que has tenido hasta la fecha en tu iniciatiava empresarial.

Es importante incorporar informacion relacionada con el prototipo v la validacion realizada en el mercado principalmente, todo lo que te ensefiaron
en el bootcamp para realzar esta valdacion. También puedes colocar elementos adicionales que se hayan adelantado, por ejemplo si has
realizado ventas efectivas, opiniones de los clientes, calficaciones al servicio prestado, entre otras.

1. Qué herramientas empleaste para realzar la validacion de tu producto o servicio? (Encuesta, Focus Group, Tarjeta Persona) Explica




AVANCE MODELO DE NEGOCIO — -
PUNTO DE CONTROL 3

e
SEMNA

N
| 10- LAS CIFRAS ]

En este espacio vas a presentar las cifras mas relevantes de tu modelo de negacia:

Diligencia solo los espacios de las celdas sombreadas en gris

JCuanta vale mi modelo de negocio? Detallar en el elemento

JCuanta es mi aporte econdmico como emprendedar? Para el caso Fondo Emprender, colocar loz elementos que serian aporte Fonda

Emprender.

Considera todos los elementas que generan salidas o ingresas de dinero en el ejercicio empres.arial
Para este primer gjercicio de praveccion ten en cuenta ol praducto o servicio estrella del cual esperas la mavor a de tusingresos

OR D oD 0 [ QCI0
RSIO - COSTOS FIJOS ANO 1
Categoria Elemento gﬁnrtad: pc: Elemento
[Elige de la lista [Especificar el | VWalor unitario Cantidad Yalor Total (Colocar Fando [Especificar el Yalor unitario Cantidad Yalor Toral
desplegable] elemento) Emprender cuando elemento]
p sea el caso]
0 | Salario Dperario 1 | | | k4 |:I|
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0

iComo potencializar mis habilidades
para presentar mi modelo de negocio?

Hay dos premisas fundamentales para vender las ideas:

conocerlas bien y hacerlas atractivas, con el fin de
seducir al segmento de mercado.

Metodologia PITCH
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;Qué es un pitch? YA\

El pitch es wuna historia que
seduce, debe ser sélida vy
compacta, y la debe contar un
emprendedor para vender su idea
de negocios, una historia
convincente, sin fisuras, ni titubeos, ni
contradicciones.

Es una herramienta versatil que sirve para conseguir O(I
financiamiento, atraer inversionistas, adquirir nuevos clientes,
conseguir aliado y hasta reclutar talento para tu empresa.



Planificando un pitch exitoso

LL

Ten claro el propésito y
el objetivo.

Indaga sobre el publico,
el escenarioy el

Z tiempo disponible.

Prepara el esquema a

usar y escribe un libreto.

Y ensaya-mejora,
ensaya-mejora.
(Repeticion).

DURANTE

o

Ten seguridad en ti
mismo y sé auténtico.

Maneja tu comunicacién
(Verbal-Visual-
Corporal).

Usa el libreto que has
preparado previamente.

Improvisa frente a
cualquier imprevisto.

DESPUES
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Hazle seguimiento a los
resultados de tu pitch.

Potencializa los
contactos.

Retroalimenta tu
experiencia.

Identifica tus fortalezas
y debilidades.

Prepara el siguiente
momento de verdad.



El Pitch Perfecto

8 elementos para conseguir que un jurado ame tu
idea de negocio.

Ox©)/I0

VJ®

Confianza
Saber cémo Crear una
presentar tu idea de  sensacién de
negocio, tu equipo y confianza

a ti mismo.

Impresionar

Prepararte si
quieres
impresionar al
jurado.

Honestidad

Ser honesto sobre
lo que no sabes.
Cuenta hechos

reales

Dejar una
recordacion
cuando termine tu
presentacién.

Claridad

Asegurarte que tu
publico tenga
claro que tu idea
es mejor que la
competencia

Identificar

Tener un plan de
cémo identificar y
sobrepasar los
riesgos.

Escalabilidad

Hazle saber al
jurado que serds
sostenible y podras
alcanzar grandes
logros y escalar.



UNOS EJEMPLOS...
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https://www.youtube.com/watch?v=2b3xG_Yjgvl 7/\V




UNOS EJEMPLOS..
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https://youtube.com/watch?v=bsHEWt6QZWo TN




— — SENA
Estructura principal
S ST S

tu equipo

S

9. Presente las cifras de 2. Presenta el
tu modelo de de negocio problema y/o
. necesidad.
3. ¢A quien le
8. Describe la estrategia si‘ffveqlo que
de mercado y canales de ago?

ventas.

/

4. Explica la solucién
presentando los resultados
de la validacién y tu
Producto Minimo ‘)/iuble

S &

7. Presente el andlisis
realizado a la
competencia.

6. Presenta los 5. Focaliza la
momentos claves atencién en la
de tu idea de oportunidad del
negocios. negocio.

10 Minutos
sugerido



1. “Quien soy yo”
(Presentacion del Emprendedor)

Cuenta tu historia de manera general, indicando tu
formacion academica, experiencia o relacion con la
problematica o necesidad.

Proyecta seguridad, autenticidad, humildad y tenacidad.

iTu fotografia seria algo genial!

(Tiempo sugerido: 30 segundos)
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2. “Poseemos problemas”
(Problema o Necesidad)

Presenta el problema o necesidad, como pregunta o
estadistica (Cifras clave) para captar la atencion del
Jurado.

¢ Cuanto tiempo gastas en...?
A quien de agui no le ha pasado que...?

Comienza por una historia / anecdota / acontecimiento
relacionada con el problema/necesidad.

(Tiempo sugerido: 1 minuto)




3. “A quien le sirve lo que hago”
cQuien es el protagonista?

Explica a quien impactas con el problema identificado.
Cual es el protagonista de mi modelo de negocio
Explique sus segmentos mercado

Define el Perfil del Cliente o Consumidor

(Tiempo sugerido: 1 minuto)
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4. “Se le tiene”
(Solucion - Propuesta de Valor)

Explica la solucion materializada del producto o
servicio, mostrando como responde a la problematica
o necesidad identificada

Explica el factor innovador o diferenciador
¢ Porque me voy a enamorar de tu producto o servicio?

(Tiempo sugerido: 1 minuto)




5. “Donde cabe uno caben todos”
(Oportunidad Comercial)

Focaliza la atencion en la oportunidad del negocio.

Utiliza cifras confiables de lo general a lo particular
que te permitan demostrar la validez de tu idea de
negocio en el mercado actual.

Ten en cuenta:

Tendencias de crecimiento y oportunidad del sector
economico al que pertenece la idea

Cifras relacionadas con la cantidad de posibles clientes
a los que puedes llegar con tu producto y/o servicio
(Mercado Potencial)

(Tiempo sugerido: 1 minuto)
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6. “En qué vamos”
(Validacion)

Presenta los momentos claves o el trayecto recorrido
de tu modelo de negocio.

;Quée se ha hecho hasta el momento?
Presenta los resultados de la validacion

¢Cual ha sido tu experiencia previa con este modelo
de negocio propuesto?

¢ Cual es el estado actual del modelo de negocio?
¢ Estas realizando ventas de su modelo de negocios?

Puedes usar historias o testimonios de los clientes
actuales.

(Tiempo sugerido: 2 minutos)




7. “Los de al lado”
(Competencia)

Presenta el analisis realizado a la competencia,
definiendo al menos 5 factores de comparacion
permitiendo ver ventajas y desventajas con relacion a
su Modelo de Negocio.

*Fortalezas

*Ubicacion geografica
*Estrategia de precios
*Segmentacion de mercado

(Tiempo sugerido: 1 minuto)
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8. .a,\'( coOmo nos conectamos?
(Enfoque y estrategia de mercado)

Describe la estrategia de mercado y canales de
ventas destacando elementos como:

;Quiéen es mi cliente?

;Como me integro a sus habitos de vida (Gustos vy
Preferencias) para definir los canales de comunicacion
y publicidad?

;Cuales seran los canales por los que se realizaran mis
ventas?

¢ Como aporta cada uno de los canales en las ventas
totales?

(Tiempo sugerido: 1 minuto)
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9. “Las cuentas claras, N
el chocolate espeso”
(Finanzas)

Presenta las cifras de tu modelo de negocio en los
siguientes elementos:

¢ Cuanto vale mi proyecto?

Presenta detallado el valor del proyecto
;Cuanto es mi aporte como emprendedor?

¢En que se van a utilizar los recursos a solicitar?

Proyeccion de Ventas a 5 afos

(Tiempo sugerido: 2 minutos)
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10. “Mis compaiieros N
de aventura son...”
(Equipo del emprendimiento)

Presenta de manera grafica a tus compafieros de
aventura vy destaca la interdisciplinariedad para
fortalecer el Modelo de Negocio.

(Tiempo sugerido: 1 minuto 30 segundos)

jUstedes son el equipo indicado para conducir al
éxito este proyecto!




AVANCE MODELO DE NEGOCIO
PUNTO DE CONTROL 4
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11- EQUIPO DE TRABAJO

Describe a tus compafieros de aventura con los elementos:

Indicar el nombre del cargo

Estudios Académicos minimos requeridos para el cargo

Experiencia: Qué experiencia debe tener para el cargo

Qué habiidades debe tener el cargo para aportar al modelo de negocio
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GRACIAS

Linea de atencidén al ciudadano: 01 8000 910270 ﬂ ¥y O m
Linea de atencion al empresario: 01 8000 910682 @SENAComunica

www.sena.edu.co



