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Introduccion

El “Manual de formacién en Validacion” forma parte de un proyecto fundado por el pro-
grama Erasmus + de la Comisién Europea, denominado RISE: “Centros Regionales de In-
novacién que fortalecen el emprendimiento social a través de proyectos comunitarios trans-
fronterizos”

El objetivo del proyecto es mejorar la empleabilidad y la profesionalizacion de los jovenes,
proporcionandoles métodos y herramientas del mundo real de las empresas emergentes y fo-
mentandolos para que establezcan sus propias ideas y proyectos para resolver problemas so-
ciales. El “Manual de formacion en Validacion” esta precedido por el “Manual de formacién
en Emprendimiento Social” y también se completa con el “Manual de Creacion y Establec-
imiento de Centros Regionales de Innovacién” y la “Insignia de Emprendedor Social”.
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Manual de Validaciéon

(Para que es este
manual?

El proyecto RISE tiene como objetivo fomentar la concienciacidn entre los jévenes sobre la
creacion de nuevas empresas y nuevos modelos de negocio como una opcidn para la emple-
abilidad, al mismo tiempo que generar un gran impacto en la sociedad. En este sentido, el
<« 7 . .7 » . 4 .

Manual de formacion en Validacién” proporcionara a los estudiantes y profesores, los con-
ocimientos y herramientas necesarios para testear y validar ideas y soluciones creadas para
ayudar a resolver problemas sociales.

Siguiendo la capacitacién previa desarrollada en la generacién de ideas y resolucion de prob-
lemas, esta capacitacidn tiene como objetivo desarrollar aprendizajes basicos en tres areas
importantes:

- Testeo: aprender qué es testear para entender a nuestro usuario del producto o servicio que
estamos ofreciendo, asi como aprender diferentes métodos de testeo. Los participantes apren-
deran cémo obtener feedback, validando su aprendizaje a través del Lean Startup Loop.

- Modelo de negocio: organizar nuestras ideas e hipotesis en el mercado a través de una her-
ramienta visual muy practica, el Lienzo de Modelo d Negocio, que promueve la comprension,
el debate, la creatividad, el analisis y la validacion. Los participantes aprenderan a usar la her-
ramienta de Lienzo de Modelo de Negocio también con un enfoque social.

- Técnicas de presentacion: salir y testear nuestro producto o servicio a través de algunas her-
ramientas de comunicacién importantes para inspirar a la audiencia y convencer a otros para
que apoyen nuestro proyecto.



Introduccion

(Para quién es este
manual?

El “Manual de formacién en Validacién” se centrara inicialmente en los programas de for-
macion profesional que buscan testear y validar ideas y/o crear soluciones innovadoras. En
concreto, la formacion se centra a:

1. Estudiantes cursando los ultimos niveles de formacion profesional (alrededor de
18 a 25 afos).

2. Profesores de centros de formacion profesional dispuestos a aprender nuevas
metodologias y herramientas de testeo para sus proyectos.

3. Centros de innovacion creados en escuelas y centros de formacion y otras organi
zaciones y profesionales del sector del emprendimiento y la innovacion.

Algunos temas que aprenderas a responder:

sCOMO TESTEAR a través del Juego de roles?

;Como ESTRUCTURAR UN PITCH?

sQué significa ITERACION?
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Metodologia

El objetivo de la capacitacion es calificar tanto a los estudiantes como a los maestros para
probar ideas o soluciones que ayuden a resolver problemas sociales. Para lograr estas com-
petencias, los estudiantes aprenderan haciendo, trabajaran en equipo y utilizaran las herra-
mientas proporcionadas en ideas de proyectos reales.

El enfoque innovador incluido en este Manual de formacion en Validacion son los métodos
reales del mundo de inicio y los enfoques innovadores aplicados y adaptados al caso especial
de la educacion y formacién profesional, a sus docentes y estudiantes y a los Centros de in-
novacidn creados en las escuelas.

Esencialmente, el desarrollo de planes de lecciones debe centrarse mas en “hacer, producir,
practicar y observar” ejercicios en lugar de conferencias dirigidas por el maestro. Aprendere-
mos cdmo validar las ideas para obtener feedback e iterar el proceso hasta llegar a la solucién
que satisfaga las necesidades del usuario. Las validacion de los proyectos se desarrollard en
tres areas: testeo del producto o servicio, testeo nuestro modelo de negocio y testeo de la
presentacion de nuestro proyecto. Toda la capacitacion se realizara en un enfoque practico,
donde los participantes “aprenderan haciendo”.
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Contenido

Propadsito del
Testeo

A través del testeo se tiene la oportunidad de comprender a nuestro usuario y obtener co-
mentarios acerca de nuestra idea o de la solucidon que estamos buscando. Es importante com-
prender no solo si a la gente le gusta o no nuestra solucion, sino también preguntarse “;Por
qué?” Y centrarse en lo que podemos aprender sobre la persona y el problema, asi como las
posibles soluciones.

La razén por la que testeamos es:

- Para refinar nuestros prototipos y/o soluciones. A veces esto significa dar un paso
hacia atras.

- Para aprender mas sobre nuestro usuario. A menudo éste nos ofrece ideas o solu-
ciones inesperadas.

- Para refinar nuestro punto de vista. En caso de que hayamos fracasado o fallado en
la solucién, nos ayudara a encuadrar el problema correctamente.

La fase de testeo sigue las 4 fases del modelo del Doble Diamante: Observar o Empatizar,
Definir, Idear y Prototipar. En este manual, nos centraremos en la tltima etapa, implementan-
do y testeando nuestras ideas en busca de feedback.

13
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DEFINE QUE TESTEAR:

Planifique cdmo va a testear su prototipo, incluso antes de crearlo. Esto le permitira ser mas efec-
tivo para encontrar una mejor solucion al problema.

&GMé tipo de dDo'nc,(e Y Como
comentarios uere recipy
osté buSCan— ‘Feeo(chk?

do?

¢Quiere recibir co-
mentarios sobre fa
Primera Impresicy,
cle su jclea?

Dependiendo de si esta interesado en recibir comentarios de una primera impresion de su proyec-
to, puede interesarle una conversacion (Cuestionario); si desea observar los comportamientos de
las personas, puede considerar organizar una actividad (Juego de Roles); si quiere entender y
probar rapidamente su idea a través de modelos 3D (Legoplay); si esta interesado en comprender
a su usuario y el impacto que produce su producto o servicio a largo plazo, considere que sus
usuarios utilicen su producto fisico (Maquetas o modelos).

Sé claro sobre lo que necesite aprender y qué componentes le daran las respuestas necesarias,
concéntrese en testear solo los elementos criticos.

Ejemplos: es posible que esté tratando de aprender algo como: “;Qué tan grande debe ser esto?”
O “Cémo deberia ser el producto de nuestra empresa social?”

14
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Métodos de Testeo

Cuestionario

Para tener un buen feedback en la conversacion, busque una mezcla de reacciones espontaneas
asi como preguntas estructuradas (esto le ayudara a comparar diferentes opiniones sobre el
mismo tema).

He aqui algunas recomendaciones para preparar una guia de preguntas’ :

- Combine preguntas estructuradas con preguntas abiertas, ya que estas ultimas
pueden darle una visidn inesperada.

- Evite las preguntas de si/no.
- Invite a la gente a pensar en mejoras de su idea.

s Qué te gustaria mejorar de esta idea?”
Si pudieras cambiar una cosa, ;qué seria?”

- No se olvide de preguntar acerca de lo que surgi6é durante el desarrollo de su idea.

- Cree un clima abierto y de colaboracion para asegurar la honestidad de las perso-
nas.

- Formule sus preguntas de manera que conduzcan a un feedback constructivo.

;Qué es lo que mads te entusiasma de esta idea, y por qué?”

1 Recomendaciones de Cuestionario, basado en Riverdale, Ideo (2011): Design Thinking for
Educators 15
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ESTRUCTURA DE UN CUESTIONARIO

Una buena estructura para su cuestionario podria ser:
1. Comience con impresiones generales.

2. Permita que los participantes compartan

sus ideas iniciales sobre su idea.

., 4. Abra el debate y fomente una conversacion
) mas amplia.

MAS INFO:

Para ver algunos ejemplos, eche un vistazo a este sitio web, con muchas plantillas:
https://www.surveymonkey.com/mp/sample-survey-questionnaire-templates/

.ﬁ

g | I
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o
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Contenido

HERRAMIENTAS TIC QUE PUEDEN AYUDAR EN EL PROCESO

Nos encanta usar notas post-it, pizarras, paredes, y mas cosas fisicas para nuestro trabajo
en equipo. Sin embargo, las herramientas TIC pueden ayudarnos a trabajar con personas a
distancia. Por lo tanto, aqui tienes algunos consejos para el trabajo en linea:

(Estad buscando una herramienta en linea que organice sus
proyectos e ideas en tableros?

https://trello.com

(Busca una herramienta en linea para analizar la populari-
dad de las consultas de las busquedas mas importantes en
Google Search?

https://trends.google.com/
trends/

;Desea crear su propia plantilla de mapeo?

http://touchpointdashboard.
com/

¢Esta buscando almacenamiento gratuito en la nube y subir
cualquier archivo y compartirlo con su equipo?

https://www.google.com/drive/
https://www.dropbox.com
https://onedrive.live.com/

¢Busca una herramienta para realizar encuestas online?

https://docs.google.com/forms

¢Busca una herramienta para enviar correos electrénicos a
sus clientes?

https://mailchimp.com/

(Esta buscando crear videos animados?

https://www.moovly.com
https://www.powtoon.com
https://www.vyond.com/

¢Busca una herramienta de prototipado para aplicaciones
web y méviles?

https://www.justinmind.com/
https://www.fluidui.com/
https://www.axure.com/
https://marvelapp.com/pop/
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Juego de Roles

Una manera rapida y tangible de testear una idea o experiencia es entrar en el personaje cre-
ando un escena *.

1. Intente primero con su equipo de disefio, puede que aprenda mucho.

2. Idealmente, intente realizar el testeo dentro de un contexto real de la vida del
usuario. Si no es posible, busque la situacién mas realista que pueda, haciendo que
los usuarios asuman un papel o una tarea cuando se acerquen a su prototipo.

Siga estas recomendaciones:

- Decida primero cudl de sus ideas quiere representar.
- Recuerde que lo que estas buscando es crear una respuesta de los usuarios para
obtener feedback sobre su idea o prototipo.
- Témese un tiempo para determinar qué es lo que esta buscando testear
sEstoy buscando un tipo especifico de interaccion?
sEsta persona responderd a mi producto?

- No pierda mucho tiempo eligiendo disfraces y accesorios. Unos pocos detalles
pueden hacer que un juego de rol parezca real.

2 Recomendaciones de Juego de Roles, basado en IDEO.org (2015) : The Field Guide to Hu-
man-Centered Design.
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Lego® Serious Play®

LEGO® SERIOUS PLAY" es un método innovador y experimental que se puede utilizar en una
amplia gama de contextos: pensamiento creativo, comunicacidn, trabajo en equipo, estrategia,
gestion del cambio, entre otros. En este manual, nos centraremos en cdmo utilizar esta herra-
mienta como método de testeo de su idea o prototipo. Se basa en el concepto de “conocimiento
de las manos”, de forma divertida y relajada, basado en las ideas de Seymour Papert, donde el
aprendizaje se produce excepcionalmente bien cuando las personas se dedican a la construc-
cién de un producto.

4 pasos:

1. El equipo o un facilitador define un desafio a través de una pregunta.

2. El equipo o varios grupos construyen su propio modelo 3D LEGO® y crean una
historia en respuesta a la pregunta del facilitador.

3. Cada participante o grupo comparte el significado o la historia de su modelo con el
resto de la gente. El intercambio de conocimientos tiene lugar.

4. Las nuevas preguntas y reflexiones sirven de base para la toma de decisiones.

19
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Contenido

Un ejemplo: A través de este método, usted puede construir un modelo que muestre las for-
talezas o debilidades de su producto, y luego construir un nuevo modelo que describa como
puede utilizar esas fortalezas o compensar las debilidades. Algunas recomendaciones *:

- Antes de que LEGO® SERIOUS PLAY" involucre y comprometa a todos los
miembros del equipo, es mejor que todos los miembros del grupo compartan su
punto de vista sobre el proyecto, asi como sus propias metas que desean alcanzar.

- Trabaje y juegue con esta herramienta individualmente y/o con 4-8 personas por
grupo.

- Tenga un facilitador o un miembro del equipo para facilitar el proceso.

- Utilice un juego especial de ladrillos LEGO disefiados para inspirar.

- 100% de mentalidad abierta, incluso si tu idea no llega a buen término.

- Comuniquese a través del modelo y escuche cada historia.
Desde el comienzo de este proceso de creacidon, comenzamos a validar nuestra comprension de
nuestra idea o reto propuesto. Ademas, cuando hacemos narraciones con modelos de LEGO,
hacemos que una situacién cobre vida antes de que ocurra en la vida real, y esto le permite
testear lo que podria suceder si toma ciertas decisiones.
Algunos ejercicios para empezar, que pueden inspirar el trabajo en equipo y la creatividad:

- El ejercicio de la torre: construir una torre con ladrillos preseleccionados.

(trabajando con limites).

- Construir objetos relacionados con un tema, y asignar significado a los ladrillos (el

poder de las metaforas).
- Construya un modelo personal de sus retos profesionales mas importantes.

3 Recomendaciones de Lego Serious Play, basado en: http://www.seriousplay.com

21



Manual de Validacion

Maquetas y Modelos

Hacer tu idea tangible como modelo o maqueta, permite aprender mientras la construyes
y la compartes con otras personas con el fin de mejorar y refinar tu idea. Una vez que haya
creado un prototipo, pongalo en manos de su cliente potencial y siga estas recomendaciones*:

- Vamos a interpretar: No le explique a su cliente todo sobre su prototipo. Deje que
su potencial cliente interprete el prototipo.

- Observacion: observe cdmo usan o hacen mal uso de lo que usted les ha dado, y
cOmo interactuan con él.

- Escucha: ;Qué dicen al respecto? ;Qué preguntas tienen?
- Daselo a ellos: Pidale que lo tome y lo use dentro de sus rutinas normales.

- Pidales comentarios sobre las partes favoritas de su prototipo, asi como
aspectos en los que ven margen de mejora.

- Crear experiencias: Testee su prototipo de una manera que se sienta como una
experiencia a la que su usuario estd vinculado, en lugar de una explicacién que
su usuario esta evaluando.

- Pida a los usuarios que comparen: Llevar multiples prototipos al mercado para
testear da a los usuarios una base para la comparacion, y las comparaciones a
menudo revelan necesidades ocultas.

4 Recomendaciones de prototipos, basado en Hasso Plattner, Institute of Design at Stanford:
An Introduction to Design Thinking Process Guide.
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RECOMENDACIONES cuando estas recibiendo feedback > :

- No se ponga a la defensiva.

- Escuche y tome notas (tanto de los comentarios positivos como negativos).
- Las impresiones sutiles de las reacciones de un posible cliente son a menudo
las mds importantes.

- Témese un tiempo justo después de su sesidon para capturar lo que ha
observado, para que puedas compartir las impresiones con tu equipo.

- Comparte con mucha gente para que tengas una variedad de reacciones.

- Usted esta buscando feedback honesto, asi que asegtirese de crear el
ambiente correcto para permitir que la gente sea honesta.

5 Recomendaciones sobre Feedback, basado en IDEO.org (2015) : The Field Guide to Human-Cen-
tered Design.
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Recibiendo
Feedback

«
El aprendizaje validado es el proceso de demostrar empiricamente que un
equipo ha descubierto verdades valiosas sobre las perspectivas de negocio pre-

»
sentes y futuras de una startup
—Ries, Eric. The Lean Startup

Registro de Aprendizajes

Uno de los elementos esenciales del disefio centrado en el ser humano es la integracion del
feedback que se recibe de las personas para las que se esta disefiando. El feedback le dara
nuevas ideas y perspectivas sobre cémo mejorar su proyecto. Esta es una informaciéon muy
valiosa, asi que escriba en una libreta aquellos comentarios mas relevantes.

Para facilitar el aprendizaje de estos registros, puede utilizar la herramienta Post-Motorola.
Motorola es un sencillo marco para establecer objetivos de aprendizaje para los proyectos y
aprender de ellos. Encontrara mas informacion en los anexos al final de este manual.

Después de recibir retroalimentacion, hagase estas preguntas:

;Qué fue lo que mds valoraron los usuarios?

s Qué los excito?

;Qué los convenceria de la idea?

s Qué partes les gustaria mejorar a los usuarios?
;Qué no funciono?

s Qué necesita mds investigacion?

25



Manual de Validacion

PLANTILLA FEEDBACK

PLANTILLA FEEDBACK

;Qué salid bien?

¢ Qué no salid tan bien?

¢ Qué aprendimos?

;Qué haremos la proxima vez?

s COmo nos ayudo este proyecto a conseguir nuestro objetivo y nuestra vision?

rise
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Valor - Desperdicio

En este punto, hagase algunas preguntas a su equipo y a usted mismo:
s Qué comentarios le resultaron titiles?
sEra necesaria toda la retroalimentacion a través del testeo?
sPodria haber recibido el mismo teedback de los usuarios, con la
mitad de los esfuerzos?
;Como lo harias diferente en el futuro?

Cuanto mas experiencia tenga en el proceso de disefio y en el testeo de sus prototipos, se dara
cuenta de que ha habido muchos comentarios y esfuerzos que podria haber eliminado. La Met-
odologia de Lean Startup ° nos ayuda a definir qué informacidn es valiosa y qué informacion es
derrochadora, para ser mas agiles en la construccion de su modelo de negocio.

El pensamiento Lean es aprender a ver el desperdicio y luego eliminarlo sistematicamente:
- Valor: cualquier cosa que le contribuya a conocer lo que sus clientes quieren.
- Desperdicio: cualquier otra cosa.

Estamos dispuestos a aprender lo que esta respaldado por datos empiricos y nos demuestra
mejoras positivas hacia nuestro propdsito en nuestro modelo de negocio. Esto se llama apren-
dizaje validado.

Entonces, ;cémo sabemos de antemano si nuestros esfuerzos tienen algun valor? ;Cémo po-
driamos evitar el despilfarro? Sigue leyendo!

6 Eric Ries (2011) : The Lean Startup

27
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EL BUCLE LEAN STARTUP

La respuesta se encuentra en el proceso del bucle Lean Startup Construir-Medir-Aprender:

1. Trabaje en sus ideas o vision.

2. A partir de sus ideas prometedoras, usted construye un prototipo de version basica.
3. Usted lo prueba con su cliente.

4. Usted recibe feedback de su prototipo.

5. Aprenda del feedback.

6. El feedback se implementa en las versiones posteriores.

RECOMENDACIONES:

- Experimente inmediatamente: si puede experimentar en semanas en lugar
de meses, jhagalo! Trabaje en versiones basicas.

- No busque la perfeccidn: no trabaje en todas las caracteristicas de su prototipo.

- Si no puedes fallar, no puedes aprender: si no estas seguro de algo, falla rapido en
lugar de esperar mucho tiempo. Esto le dara un feedback de su usuario mas rapido.

28
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Medir & Evaluar

Hay muchas maneras de medir y evaluar su solucién, aqui hay algunos consejos:

- Es una buena practica tener un plan para saber si esta teniendo el impacto
que deseas.

- Las herramientas de medicion dindmica (como el numero de visitas o los
numeros de ventas) pueden ser utiles para seguir la evolucion de su producto.

- Trate de encontrar un equilibrio entre las mediciones cuantitativas y
cualitativas.

RATING
/ ~
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Lienzo de Modelo
de Negocio

(14 . . - ‘ . ./
Un modelo de negocio describe la logica de como una organizacion

»
crea, entrega y captura valor
—Alexander Osterwalder

;Qué es un Lienzo de Negocio?

Un modelo de negocio tiene por objeto describir la 16gica de como una organizacion crea,
entrega y captura valor. El Lienzo de Modelo de Negocio (Business Model Canvas’) es una
herramienta para crear un modelo de negocio sélido. También puede ser una herramienta
de colaboracion que ayude a comunicar los diferentes modelos de negocio y a generar nue-
vas ideas. El Lienzo, desarrollado inicialmente por Alexander Osterwalder, consiste en una
representacion visual en una plantilla de una pagina de nueve elementos basicos que juntos
proporcionan una vision bastante coherente de como las empresas pretenden ganar dinero. Al
mismo tiempo, el Lienzo estd segmentado en (a) crear valor con segmentos de clientes, pro-
puestas de valor, canales y relaciones con los clientes; (b) capturar valor con flujos de ingresos
y estructura de costes; (c) entregar valor con socios clave, actividades clave y recursos clave.
Es una herramienta practica que fomenta la comprension, el debate, la creatividad y el analisis.

7 Alexander Osterwalder & Ives Pigneur (2010) : Business Model Generation
31
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Crear Valor

1. Segmentos de clientes: Define para qué grupos esta creando valor y/o quiénes son sus clientes

mds importantes.

;Quiénes son nuestros clientes mds importantes?

sQuiénes son las personas a las que desea llegar?

sQuién pagard?

2. Propuesta de valor: Describe el valor principal que usted entrega a sus clientes y las
necesidades que usted esta satisfaciendo.

;Qué es lo que hacemos?
JA cudl de los problemas de nuestros clientes ayudamos a resolver?

sPor qué los clientes elegirian nuestro producto?

3. Canales: Define los canales a través de los cuales desea llegar a sus clientes. Especifica

su coste y como pueden integrarse en sus rutinas y en las de sus clientes.

sComo llegaremos a nuestros clientes?
sCudles son las rutinas de nuestros clientes?

4. Relaciones con los clientes: Describe los tipos de relaciones que su cliente espera que

usted establezca.
sComo interactuamos con los clientes?

Ejemplos:
o de Propuesta cfe Valor: Cav,a\es'-'- Relacisy coy,
2820 o Clientes:
ClienteS- Damos w, Servicio i . ot
novaclor cle mentori nter ‘
mentoria ey, 1 alleres Social Meclia, Maij, 9 y
Newsletter.

cas Y market; :
EV?P‘;QS e Jedores. 9 Online,
Jov
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Capturar Valor

5. Flujos de ingresos: Define el valor que sus clientes estan dispuestos a pagar, cuanto

estan pagando y como preferirian pagar.
sCudnto ganaremos?
sComo prefieren pagar?
6. Estructura de costes: Describe los coste mas importantes de su trabajo e identifica

los recursos/actividades clave que son los mas costosos.

sCudnto costard?
;Cual es el coste de nuestras principales actividades?

Ejemplos:
o e \n&‘esos Estractura cle

F‘“Jo - COSf.eS:
Mev.‘tmm of e Costes generales

Oviive Y Webs

Talleres Software

qukef.in 9 online
Via Jes
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Entregar Valor

7. Recursos clave: Describe los activos mas importantes que se requieren para hacer su
trabajo. Puede ser fisico, financiero, intelectual o humano. Ademas, puede ser propiedad de la
empresa o arrendada por ella o adquirida de los socios clave.

;Qué necesitamos?

8. Actividades clave: Describe las acciones mas importantes que su empresa debe hacer

para operar con éxito.
;Como lo haremos?
s Qué actividades son importantes para nuestro éxito?

9. Socios Clave: Describe la red de proveedores y socios que hacen el trabajo.
sQuién nos ayudard?
sQuién mads estd trabajando en este problema?

Ejemplos:
. ave:
RecWI$OS ave: Activiclactes Claye: Socio®
(I
E jecutar ja egt, 3 aSs
rate !
Orclenador online I o
twares P PPV eanicos
Softwe reparar cursilos Gocio
No Javmev\‘LO Construir wy it
Trabajadore S e

HERRAMIENTAS TIC QUE PUEDEN AYUDAR EN EL PROCESO

{Busca una herramienta online para crear su Lienzo de Mod- | https://canvanizer.com/
elo de Negocio?
{Busca una herramienta de Google para crear su Lienzo de | https://docs.google.com/drawings

Modelo de Negocio o dibujar cualquier otro mapa? https://docs.google.com/drawings/
d/102mOZQmMxs0CslmNs-

PZ5KCNQwATh9rh4baYgTOVW-
NAA/edit

{Busca una herramienta profesional para seguir mejorando | https://leanstack.com
con su Lienzo de Modelo de Negocio?
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RECOMENDACIONES:

- El Lienzo del Modelo de Negocio
funciona mejor cuando se imprime en una
gran superficie para que los grupos de per-
sonas puedan empezar a plasmar y discutir
conjuntamente los elementos del modelo de
negocio con notas Post-it® en cada uno de
los bloques.

- Manténgalo a la vista. Esta herra-
mienta permite modificar todo lo que quiera
sobre ella a medida que avance en su anali-
sis y testee las hipdtesis mas arriesgadas que
ponen en juego la viabilidad de su negocio.

- Puede encontrar una plantilla de
Lienzo de Modelo de Negocio y varias herra-
mientas en los anexos al final de este manual.

- Trabaje con su equipo de una mane-
ra muy interactiva y dindmica. Diviértanse!

Lienzo de Mod

Socios Clave

Estructura de Costes

Actividades Cla

Recursos Clave




lo de Negocio

Propuesta de Valor Relacion con el Cliente . Segmento de Clientes

Canales

Flujo de Ingresos
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Lienzo de Modelo
de Negocio Social

Desde el lanzamiento del trabajo de Osterwalder en 2008, han aparecido nuevos lienzos
para nichos especificos. En este sentido, el Lienzo del Modelo de Negocio Social® reinventa
el Lienzo del Modelo de Negocio tradicional de las empresas sociales incorporando nuevos
elementos. A continuacion, algunos aspectos a tener en cuenta:

1. Segmentos: En este caso, tendra dos tipos de segmentos:
- Beneficios: ;Quién se beneficia de su intervencion?
-Cli : s Quié u zaci u in:
Clientes: ;Quiénes son las personas u organizaciones que pagardn?

2. Tipo de intervencidn:
sCudl es el formato de su intervencion?
JEs un taller?
s Un servicio? ;Un producto?

3. Propuesta de Valor:
- Beneficios: ;Cuadl es su propuesta de valor social?
- Medidas de impacto: ;Como demostrards que estds creando impacto social?

- Clientes: ;Qué quieren obtener sus clientes de esta iniciativa?

4. Superavit: ;Qué pasa con los beneficios? ;Ddénde planea invertirlos?

8 Mas informacién: http://www.socialbusinessmodelcanvas.com
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PLANTILLA LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO SOCIAL
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EL “VALIDATION BOARD”

El Validation Board ® es una herramienta disefiada por Lean Startup Machine y nos permite
probar nuestras ideas muy rapidamente y construir un mejor producto o servicio de una
manera practica y coherente. Con este tablero podemos gestionar la validaciéon de algunas
hipétesis de nuestro modelo de negocio, y asi determinar si son tan buenas como parecen. Se
divide en 3 grandes bloques, y valida muy rapidamente cudl es el problema del cliente, cual
es el segmento de clientes, y finalmente cual es la solucién que se resuelve.

Desafortunadamente, muchos empresarios ignoran o evitan validar sus ideas, porque con-
fian demasiado en su propia intuicion. Si bien esta no es la tinica herramienta para validar, es
una de las mas conocidas. Y lo importante, jes usar las herramientas!

PLANTILLA LEAN STARTUP MACHINE - VALIDATION BOARD

Monitorizar Pivotajes Comienzo Primer pivotaje Segundo pivotaje Tercer pivotaje Cuarto pivotaje

Hipédtesis del cliente:

Hipétesis del problema:

Hipétesis de la solucion:

Disefio de Experimento Supuesto mds Resultados
arriesgado Invalidado Validado
Supuestos Bdsicos Meétodo
Criterio de éxito
minimo
rise
9 Lean Startup Machine Validation Board: https://www.leanstartupmachine.com/validation-

board/
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Implementacion

Técnicas de
Presentacion

En esta fase, usted esta dispuesto a aumentar su impacto, salir al exterior y testear si su producto
o servicio esta dando una solucidn a su entorno. Necesitard comunicar muy bien su producto y
construir nuevas colaboraciones, mientras recibe feedback y refina su modelo de negocio.

A continuacion, encontrara algunas de las técnicas de presentacion mas utilizadas, con el fin de
inspirar a su publico y convencer a otros para que apoyen su proyecto.

4

il &
)@

C o9
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Pitch

Un Pitch es una presentacidon de una idea de negocio principalmente a inversores potenciales
pero también a clientes potenciales para vender su producto o porque necesitan un socio o
un recurso que les ayude a cumplir su mision. Tipicamente toma la forma de un emprededor
o grupo de emprendedores que presentan sus proyectos o ideas de negocio con la intencion
de obtener fondos para desarrollar mas el proyecto.

COMO CREAR UN PITCH

Primero, comience por considerar quién es su publico. El terreno de juego dependera del tipo
de publico que tenga al frente.

;Qué motivard a esta gente?

Para desarrollar un Pitch perfecto '° es necesario tener en cuenta dos partes: el contenido y la
entrega. Ambas partes son igualmente importantes (50%-50%).

CONTENIDO (;Qué?):

1. Comience con “El Fin”: Comience a explicar por qué deberia invertir en su negocio
(3 Por qué nosotros?).

2. Sea breve: Manténlo simple.

3. Ponga el anzuelo: Genere interés por saber mas.

4. Manténgase en lo mas alto: Concéntrese en los beneficios para el cliente/inversor.
5. Obedezca la regla 12/20: unas 12 diapositivas en 20 minutos.

ENTREGA (;Cémo?):

10

46

6. Cambie el ritmo° de su audiencia: Hagales preguntas relevantes.
7. Cuente historias que vendan: pasion, energia y conviccidn.

9. Practique e integre el feedback.
10. Desarrolle una actitud de “nunca darse por vencido”

Basado en Bill Joos (2005): The Art of Pitching




RECOMENDACIONES PARA UN PITCH PERFECTO

- Tiempo: confirme la cantidad de tiempo que tiene antes de comenzar y planifique
algun tiempo al final para las preguntas. Usted debe ser capaz de dar toda su charla en 20
minutos (incluso si tiene una hora).

- Practica: Clave el flujo, el tiempo y la coherencia de su Pitch.

- Vestimenta: Los negocios casuales estan bien. No hay necesidad de usar un traje a menos
que eso sea para usted lo mas cémodo.

- Llegada: Trate de llegar 10 minutos antes y trate de configurar la computadora antes de la
hora de llegada.

- Comparta su mensaje oralmente combinado con imagenes y no use vifietas.
Esto ayudar a su audiencia a retener mejor la informacion.

- Dé un mensaje claro y haga una historia creible e inspiradora

ELEVATOR PITCH

Un Elevator Pitch es simplemente un Pitch muy
corto que transmite la idea de manera muy resu-
mida, lo que equivale a un viaje corto en ascensor.
Normalmente dan una presentacion de 2 minutos.

Asegurese de practicar el Elevator Pitch tantas vec-

es como pueda con sus amigos y colegas. A veces,
las oportunidades de compartir nuestro proyecto
con un inversor son muy pocas. Recuerde comuni-
car muy bien su idea, compartiendo con un men-
saje claro y emocionante, el cémo y por qué es im-
portante su idea.




Manual de Validaciéon

ESTRUCTURA DE UN PITCH ™

- Introduccioén (1 diapositiva): Definir la empresa, negocio, servicio o producto en una
sola frase. Sea conciso en su propuesta de valor principal, incluyendo el mercado objetivo.
Hable de las ideas mas grandes en lugar de los pequefios detalles.

;Qué beneficio tinico proveerd?
sCudles son sus clientes potenciales?
;Para abordar qué necesidad?

- Equipo (1 diapositiva): Identificar un grupo central de talento que pueda ejecutar
el pryecto y su conjunto de hitos. Haganos saber que hay un grupo central que cree en el
proyecto.

sCudl es la experiencia relevante del equipo?
sCudl es la formacion académica del equipo?

- Oportunidad (2-5 diapositivas): Establezca la necesidad y el tamafo del mercado.
Convénzanos de que la solucién que propone al problema, vale la pena.
;Por qué persiste el problema?
sComo cambia y crece este mercado con el tiempo?

- Solucion (2-6 diapositivas)): Demuestre su solucién, explique su tecnologia y valide
su diferenciacion.
sComo va a resolver el problema?
sComo es mejor la nueva solucion?

- Competicién (1-2 diapositivas): Identifique a sus competidores, valide su diferen-
ciador.
sCon quién compites y donde estds en la matriz competitiva?
sCudles son sus fortalezas y debilidades?
sPor qué tiene un mejor producto o solucion?

- Modelo de Negocio (2-4 diapositivas): Explique cdmo generara ingresos, muestre lo
que ha logrado hasta la fecha y haga pronoésticos futuros.
;Como serd su solucion economicamente sostenible?
sQué logrard en un periodo de tiempo determinado?

- La pregunta (1 diapositiva): Sea claro sobre lo que quiere para que su negocio sea un
éxito. Invitelos a unirse y a ayudar a construir su concepto.
sCudl es la cantidad que desea recaudar?
sQué busca en un socio de capital riesgo?

11 Recomendaciones de estructura de un Pitch, basado en Cannan Partners (2013): Enterpre-
neurs Pitch WorkBook.
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Implementacién

PLANTILLA PITCH

PLANTILLA PITCH

('OU[EN? Describe quién eres..

SQUE? Describe lo que tienes que ofrecer ...

JPOR QUE? Describe por qué eres tinico ...

SOBJETIVO? Ten un objetivo en mente ...

PITCH FINAL Usa este espacio para combinar todas tus respuestas y crear tu pitch final

rise
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Pechakucha

PechaKucha es un estilo de presentacion en el que se muestran 20 diapositivas durante 20
segundos cada una (6 minutos y 40 segundos en total). El formato, que mantiene las present-
aciones concisas y rapidas, potencia los eventos de multiples oradores llamados PechaKucha.
De esta manera, el ponente y el publico garantizan una exposiciéon dinamica y sistematica de
todas las ideas relevantes que merecen ser compartidas.

RECOMENDACIONES:

- La presentacion tiene que fluir. Trate de construir una historia y no depender de las
diapositivas.

- Mantenga las diapositivas muy visuales. No dependa del texto escrito en las
diapositivas.

- Practique y trate de memorizar el discurso de 6 minutos. No es una buena opcién
improvisar.

JTEE\

e

CONFERENCE

©0©
n &
G- Vel |l
v
SEMINAR NEGOTIATION
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Implementacién

Storytelling

El strorytelling es una manera muy poderosa de comunicar su producto o servicio, y conec-
ta con las motivaciones mas profundas de la gente y promueve una acciéon mas radical. Las
historias involucran a las personas en todos los niveles, no s6lo en sus mentes, sino también
en sus emociones, valores e imaginaciones, que son los motores de un cambio real. Especial-
mente en las iniciativas sociales, el storytelling es una herramienta poderosa para inspirar
la accion y el cambio e influir en los lideres de pensamiento, financiadores y tomadores de
decisiones. Asi que si queremos transformar la sociedad, debemos aprender a contar -y es-
cuchar- historias sobre el mundo que queremos crear. 2

1. Empiece respondiendo a estas preguntas:
;Quién es mi publico?
sCudl es mi objetivo con esta narracion?

sCudl es el beneficio para mi audiencia?

2. Elija una historia interesante.
sCudl podria ser la historia mds memorable y sorprendente?

PLANTILLA STORYBOARD

Dibuja Dibuja Dibuja Dibuja

Descripcion Descripcion Descripcion Descripcion

rise

12 Algunas recomendaciones de Storytelling, basado en + ACUMEN: Storytelling for Change.
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Escoja aquellas ideas que le parezcan mas relevantes para compartir su producto/servicio, y
luego piense en un momento de su vida personal, o en una posible historia que conozca, y en
el mensaje clave detras de esa historia que le gustaria transmitir en su presentacion.

Momento en la vida

0 ﬁ Mensaje clave que la historia podria apoyar
Historia Potencial

RECOMENDACIONES PARA SER UN BUEN NARRADOR:

- Reldjese y permitase estar emocionalmente conectado con el contenido de su
historia y la experiencia que esta compartiendo.

- Mantenga su presentacion en un maximo de tres ideas principales.

- Detalles sensoriales: indique cdmo sabian, olian, miraban, sonaban y sentian las
cosas.

- Usa el tiempo presente.

- Desempernie diferentes papeles, dando vida a los personajes.

- Practique contar sus historias a los nifios. Sera mas expresivo y animado de lo
habitual.

- Use accesorios e imdgenes si quiere.

- Comparta su historia con pasion; evite “explicar” o “contar”.

- Involucre a su audiencia.

- Sea creativo, jtome riesgos!
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Implementacién

COMO PREPARAR
UN DISCURSO

{CUAL ES EL PROPOSITO DE SU DISCURSO?

sInspirar? ;Convencer? sAnimar?

ANALIZA A SU PUBLICO OBJETIVO

;Qué les gustaria saber de su presentacion?
;Cudles son sus conocimientos sobre el tema?
;Cuadles son sus expectativas?
sPor qué iban a escuchar?
;Cudles son sus intereses?

ESCOJA UN MENSAJE CLAVE

Resuma sus palabras en una frase.
;Cual es el mensaje clave de su charla?
;Dio algtin ejemplo?
;Cuales son los puntos clave de ese mensaje clave?

ELIJA UNA ESTRUCTURA

CIRCULO DE ORO PROBLEMA - SOLUCION 4 MAT

Cuando prepare su discur- Presente el problema que estd Cuando prepare su discurso,
so, responda a estas pre- dispuesto a resolver, y luego responda a estas preguntas
guntas en este orden: dé la solucién. en este orden: ;POR QUE?,
;POR QUE,’COMO y ;QUE?, ;COMO?y ;QUE
QUE? PASA SI?

iDE SU DISCURSO!
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HERRAMIENTAS TIC QUE PUEDEN AYUDAR EN EL PROCESO

METODOS

- Usar ejemplos o historias personales, ex-
periencias, etc.

- Usar accesorios o prototipos.
- Entretenga a su publico.

- Haga preguntas, responda, incluya a su
audiencia para que hable.

- Compartir citas conocidas.

- De estadisticas. Comparta nimeros que
la audiencia pueda imaginar. Utilicelos de
una manera que no sea aburrida.

- Fomente las emociones con su audiencia.
- Use Powerpoint o Prezi (con muy pocas
palabras y muy pocas imagenes, hagalo

simple).

- Utilice videos cortos (maximo 2 minu-
tos).

VISUALY LENGUAJE
NO VERBAL

- Ropa: la adecuada a la ocasion.

- Sus manos siempre deben moverse den-
tro de una caja imaginaria, situada desde
la barbilla hasta el vientre. Mantenga sus
manos relajadas.

- Si caminas, camina en silencio. El propdsi-
to de moverse en el escenario es enfatizar

algo.

- Contacto visual: divida a su audiencia en
bloques. intente tener contacto visual con
alguien de cada bloque.

- Parate en tus dos pies. No equilibre su
peso ni empiece a bailar.

- Si tus mejillas estan levantadas, la gen-
te tiende a escuchar. Si no lo estan, usted
parecera deprimido.

- No cruces los brazos ni le muestres la es-
palda al publico.




Implementacién

Consejos para un DISCURSO

memorable!

ASPECTOS AUDITIVOS

- Si esta hablando en otro idioma, hable
despacio.

- Calienta tu voz antes de hablar. Es un
musculo, necesita ejercicio.

- Haga pausas (y respire). También son
utiles cuando se quiere enfatizar algo.

- Evite los improperios: ehhhh, umm,
- Dale a la voz altibajos par dinamizar .

- Sea consciente del volumen de la voz, para
que todos puedan oirlo.

OTROS

- Empieza siempre con una frase realmente
interesante. Como:

sSabias que la gente que habla en piiblico
tiene mds miedo que cualquier otro miedo?

- Si se pone nervioso: esta bien, le pasa a
todo el mundo. Se trata de didlogo interno.
Solucidn: respiracion y posiciones de pod-
er.

- Memorice la primera y la tltima frase.

- Antes de comenzar su discurso, mire a su
audiencia y sonria. Tomese 3 segundos y
luego comience.

- Al final, cuando la gente aplaude, mirelos.
Reciba los aplausos, tomese unos segundos
antes de salir.

- No ponga una diapositiva que diga “gra-
cias” Solo digalo.




Tt

SIGUE ITERANDO

Desde que decidi6 iniciar un proceso de empren-
dimiento social, ha estado aprendiendo, evaluan-
do y mejorando constantemente su solucion. Ha
aprendido a no apegarse demasiado a sus ideas, (en
caso de que aprendieras a través del testeo que es-
taba equivocado en sus ideas y decidiera iterar en
su modelo de negocio), sino que esta totalmente
comprometido con el problema que esta dispuesto
a resolver.

Por simplicidad, el proceso aqui ha sido articulado
como una progresion lineal, pero los retos de disefio
nunca son lineales. Requiere dar un paso atras para
reflexionar, analizar, evaluar, pensar de nuevo y lu-
ego evolucionar. Recuerde el bucle Lean Startup
Construir-Medir-Aprender. La construccion de un
modelo de negocio social es un proceso iterativo
continuo, asi que no lo dude. Probablemente tendra
que seguir hablando con los clientes, crear nuevos
prototipos y comprender mejor el sector y el contex-
to local. Esto toma tiempo y puede ser un reto, pero
no hay atajos. Si continda iterando, llegara a tener
un gran impacto.




EVOLUCION

Cuando su idea ha evolucionado hasta convertirse en un concepto
solido, es el momento de planificar los préximos pasos y seguir
aumentando su impacto. Mientras se sigue iterando a lo largo de
todo el proceso, es hora de empezar a considerar estrategias com-
plementarias *:

- Haga una lista de nuevas tareas y elabore un plan de accién.

- Identifique las brechas que tal vez no esté considerando.

- Cree una linea de tiempo o un mapa de ruta con hitos futuros.

- Comunique la idea a las personas que pueden ayudar, como so-
cios o nuevas colaboraciones.

-Planifique un chequeo regular y documente el proceso.

- Busque oportunidades de financiacién.




Asegurese de seleccionar un lugar que se ajuste a las necesidades de su taller y ofrezca un am-
biente de aprendizaje dindmico disefiado para promover el compromiso y la colaboracién. Un
evento de capacitacién debe ser interactivo. Segun la Association for Talent Development, la
gente recuerda solo el 20% de lo que escucha, pero el 90% de lo que hace, lo que significa que
los estudiantes responderan mejor a menos conferencias y mas aplicaciones. Sea creativo con la
participacion y los estudiantes recordaran mejor el material y recordaran toda la capacitacion
como una experiencia positiva.

DETESTEO




Implementacién

Caracteristicas de
Sala de Formacion

- Ubicacion: elegir un lugar donde no haya ruido que perturbe el taller y donde los
participantes puedan llevar a cabo sus prototipos, accesorios y otros materiales. Idealmente,
la ubicacién de la sala no debe estar muy lejos de su audiencia. Si es posible, elija una sala de
formacidn con una puerta exterior.

- Capacidad: nuestro taller puede contar entre 5y 15 participantes + el facilitador del
taller + audiencia opcional (que puede aportar feedback). Para un mayor niimero de partic-
ipantes, serfa mejor contar con co-facilitadores que nos ayuden con la organizacién y con el
curso del taller.

- Audiencia: Ademas de los emprendedores que van a poner a testear sus ideas, pi-
ensen en quién mas va a asistir al evento; si va a ser un evento mds informal, o si van a asistir
los inversores. Cree el ambiente adecuado en funcién de su audiencia.

- Snacks y refrescos: Planee algunos bocadillos, café, té y refrescos para los partici-
pantes. Las bebidas calientes y frias deberian estar a disposicion de los participantes. El tiem-
po de descanso es tan importante como el tiempo de aprendizaje. Las pausas también pueden
ser una buena manera de organizar la informacién. Coléquelos entre los médulos de apren-
dizaje y los participantes recibiran mejor la informacion y la conservaran.

- Suministros recomendados:

- Notas Pos-its y rotuladores.

- Tenga a mano un bloc de rotafolio u hojas de papel grandes,
- Tenga cinta adhesiva para pegar estas hojas a la pared

- Un PC como minimo.

- Un escritorio adecuado para el capacitador.

- Un proyector con entrada VGA o HDMI

- Material para la creacion de prototipos (Lego Play Bricks,......)
- Pizarra con rotuladores disponibles.

- Algo con lo que mantener el tiempo.

- Una camara de fotos o video

- Una conexion fiable a Internet.
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Planifique su evento de testeo en una sala con muchas paredes disponibles, una sala de espacio abi-
erto seria ideal. La sala debe permitir que el facilitador se mueva libremente para ir de mesa en mesa
y ayudar a cada grupo.

Paredes y Mobiliario

Las paredes libres son mejores para
pegar post-its y otros trabajos. De lo
contrario, también podemos utilizar
paneles moviles o pizarras (1-2 por gru-

po).

Mesas y sillas: maximo 4-5 partici-
pantes por mesa para facilitar el trabajo
en equipo. Numero de sillas correspon-
diente.

lluminacion

Asegurese de tener una habitacion bien
iluminada y preferiblemente con venta-
nas. Témese el tiempo para evaluar la
iluminacién natural y artificial duran-
te las horas de la mafiana, la tarde y la
noche.

Es importante que las ventanas se
puedan oscurecer cuando se utiliza una
pantalla de proyeccion.




Pavimento

Busque un pavimento laminado o una
alfombra con un patrén que permanez-
ca elegante y que no resalte las inevi-
tables manchas de café y las huellas de
zapatos embarradas.

Este tipo de material es ideal también
para mejorar la acustica y amortiguar
el ruido de las sillas en movimiento y el
trafico peatonal.

Implementacién

Acustica y Temperatura

La temperatura ambiente es un ele-
mento clave en la efectividad de cual-
quier programa de entrenamiento. Un
espacio demasiado caliente o demasi-
ado frio aumenta la incapacidad de la
mente para concentrarse.

Aseguirese de tener una buena acustica
dentro de la habitacion.
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Configuracion
de la Sala

Prueba varias maneras de organizar las mesas de trabajo y las sillas. Debe haber suficiente
espacio, tanto para moverse, como para los asientos y el escritorio para tomar notas. ; Nues-
tro consejo? Flexibilidad.

1. Sisu objetivo es facilitar un intercambio de ideas libre y relajado, una distribucién en for-
ma de U o circular genera un ambiente de aprendizaje informal. Esta configuracion del es-
pacio obliga a los asistentes a conectarse en red y a estar completamente abiertos. Se trata de
muebles minimos que podrian ser sillas en un circulo grande o ningtin mueble en absoluto
y los asistentes de pie. Es particularmente util para talleres o para la formacidn de equipos.

refreshments

() participantes

trainer

table
® (@

materials

2. Las configuraciones mas pequeiias, tales como grupos de cuatro o cinco personas, tam-
bién son ideales para fomentar la ensefianza y la resolucién de problemas en grupo. La
creacion de mesas rectangulares emparejadas para acomodar a mads asistentes sentados a su
alrededor es util para discusiones o trabajo en equipo donde los participantes necesitaran
interactuar y recibir aportes del facilitador.

participantes

refreshments

participantes trainer

participantes

table

materials
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La inversién social se compromete a aportar recursos monetarios en proyectos que tengan un im-
pacto positivo en la sociedad. No sélo cubre la provision de dinero, sino también otros recursos
como el capital social o el capital humano.

Disefniando una estrategia de financiacion

Siéntese con su equipo y disefie una estrategia de financiamiento que le dard el dinero
o los recursos que necesita para llevar su solucién al mundo. He aqui algunos pasos a

considerar '*:
- Comience con una lluvia de ideas sobre como podria financiar el lanzamiento

de su idea.
- Si necesita solicitar subvenciones o recaudar dinero, determine qué relaciones
puede necesitar para desarrollar y tener sus oportunidades.
- Si esta planeando pagar por todo mediante la venta de un producto o servicio:
;Cudntos productos tendrd que producir de antemano?
;Como logrard un plan de ingresos sostenibles a largo plazo?

14 IDEQ.org (2015) : The Field Guide to Human-Centered Design



Implementacién

Inversion Social &
Oportunidades de
Financiamiento

Oportunidades de financiamiento

Existen varias oportunidades de financiacidon para que los emprendedores sociales inicien su
proyecto, entre las que destacamos las siguientes':

- Fundaciones y filantropos: Estas instituciones tienen una misidn social e invierten su dinero
estratégicamente buscando un alto impacto social. Algunas instituciones a tener en cuenta:

- Ashoka: https://www.ashoka.org/

- Fundacion Skoll: https://www.skollfoundation.org/

- The Schwab Foundation Social Entrepreneurship: https://www.schwabfound.org/

- New Venture Philanthropy Partners: http://www.vppartners.org/

- Banca ética o social: Invierten en pequefios proyectos con un enfoque positivo a largo plazo
para la sociedad. Entre otros:

- Triodos Bank: http://www.triodos.com/

- FIARE: https://www.fiarebancaetica.coop/

- Companias y Venture partners: Encuentran necesario y rentable comportarse de forma ética
y comprometida con el medio ambiente, desarrollando diferentes oportunidades de financia-
cion para los emprendedores.

- Crowdfunding: Es un método de financiacién (normalmente online) que consiste en finan-
ciar un proyecto con contribuciones relativamente modestas de un grupo grande de individu-
os, en lugar de buscar sumas sustanciales de un pequefio numero de inversores.

15 Oportunidades de financiamiento, basado en E-SOST, el Consumidor y su Entorno, IIT and
UEIA: Social entrepreneurship guide. Inspirations for business creation in the service of society.
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Sitios dedicados al crwodfunding:

Sitios de crowdfunding en proyectos innovadores y creativos:
- Kickstarter: https://www.kickstarter.com/
- IndieGogo: https://www.indiegogo.com/
- Ulule: https://www.ulule.com/
- Crowdfunder (Reino Unido) https://www.crowdfunder.co.uk/
- VisionBakery (Alemania): http://www.visionbakery.com/?In=en

Sitios de crowdfunding en proyectos sociales:
- Crowdrise: https://www.crowdrise.com/
- Uniempren (Espafa): http://www.uniempren.es/
- Betterplace (Alemania): https://www.betterplace.org/en
- Babeldoor (Francia): https://www.babeldoor.com/en/

- Instituciones publicas: Diversas instituciones u organizaciones apoyan a los emprendedores
sociales a través de subvenciones, exenciones de tasas, ayudas financieras o apoyando la gestién
inicial de proyectos. En esta seccién hacemos especial mencion a los programas europeos.

Climate KIC

Es una comunidad europea de conocimiento e innovacion que trabaja para acelerar la transicién
a una economia sin emisiones de carbono a través de la transformacion del sistema. Los proyec-
tos que buscan crear un impacto positivo en el clima, pueden aplicarse aqui a diferentes pro-
gramas, como la incubacién de empresas o la competitividad de las empresas.

https://www.climate-kic.org/programmes/entrepreneurship/

PLASTIC

€
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Erasmus para jovenes Emprendedores

Se trata de un programa de intercambio transfronterizo que ofrece a los nuevos em-
prendores o aspirantes a empresarios la oportunidad de aprender de empresarios exper-
imentados que dirigen pequefias empresas en otros paises participantes. El intercambio
de experiencias tiene lugar durante una estancia con el empresario experimentado, lo
que ayuda al nuevo emprendedor a adquirir las habilidades necesarias para dirigir una
pequeiia empresa. El apoyo financiero a los nuevos emprendedores contribuye a los
gastos de viaje y dietas durante la visita. Puedes participar en el programa como nuevo
emprendedor si:

- Usted esta planeando firmemente iniciar un negocio, basado en un plan de negocios
viable; o

- Usted tiene menos de 3 afios de experiencia empresarial total.

Su (futura) empresa o actividad puede ser de cualquier sector y no hay limite de edad
(Nota: todos los participantes deben ser mayores de 18 afios). Mas informacion: https://
www.erasmus-entrepreneurs.eu/

Microfinanzas europeas

Forma parte del Programa de la UE para el Empleo y la Innovacién Social (EaSI) y
consiste en préstamos inferiores a 25.000 € para crear o desarrollar una pequefia em-
presa, especialmente una empresa social. Usted puede beneficiarse de un microcrédito
si usted:

- Desea trabajar por cuenta propia o crear o desarrollar una microempresa, en
particular una empresa social.

- Esta desempleado.

- Se ha retirado del mercado laboral durante un tiempo.

- Tiene dificultad para obtener un crédito convencional.

En primer lugar, puede solicitarlo averiguando si ya existen proveedores de microcrédi-
tos en su pais. Ellos pueden informarle sobre los requisitos y procedimientos especifi-
cos y usted puede enviarles su solicitud para un microcrédito directamente. Mas infor-
macion: http://ec.europa.eu/social/main.jsp?catld=983&langld=es
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Programa de formacién: Validacién

Agenda Formativa
Detallada

Duracion 5 sesiones.

Metodologia de aprendizaje: A través del enfoque de “Learning by doing” o aprender haci-
endo. Los participantes:

- Aprenderan de ideas o proyectos reales;

- Pondran a prueba enfoques creativos de resolucion de problemas;

- Experimentaran el trabajo en grupo explorando o creando ideas o proyectos significativos
en grupos pequenos. Trabajar en entornos de colaboracidn les permitird compartir su propia
experiencia y aprender de los demas. Por otro lado, mejoraran las habilidades del trabajo en
grupo;

- Compartiran la experiencia del proyecto con otros grupos. Un componente clave para un
enfoque exitoso de “aprender haciendo” es proporcionar a los participantes la oportunidad
de compartir los resultados de sus experiencias y autoevaluar su desempefio como grupo.

Formato: Formacion basada en proyectos
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AGENDA FORMATIVA DETALLADA

La siguiente agenda ayuda al capacitador a dirigir el taller. Las actividades se describen en
detalle y se programan segun las franjas horarias. Ademads, los materiales necesarios para
cada parte de la capacitacion se enumeran en el lado derecho. El taller esta programado para
realizarse en tres dias. Sin embargo, la duracion del taller y sus diferentes actividades pueden
adaptarse a las necesidades del formador.

DiA 1
Prototipado y Testeo
Hora Actividad Detalles Materiales
8:45 Organizar la |- Configurar el ordenador, el proyector y los - Ordenador +
(15 min.) | sala altavoces cables
- Testear video y sonido. - Camara
- Prepare papel para rotafolios, mesas, pizarra, |- Rotuladores /
sillas, rotuladores, notas adhesivas y otros mate- | boligrafos
riales que se utilizardn durante la capacitacion. |- Papel de rotafolio
- Preparar refrescos. - Notas Post-it
- Preparar etiquetas (nombres) - Refrescos
- Temporizador
- Etqietas (con nom-
bres)
- Papel DIN A4
- Plantillas Valida-
tion Board y Feed-
back.
9:00 Bienvenida + |- Dar etiquetas con nombre a los participantes [ - Etiquetas de nom-
(15 min.) [ Dindmica - Comenzar en un circulo bres
- Bienvenida los participantes. - Dinamica
- Explicar el propdsito de la formacion. - Rotafolio
- Juego de calentamiento (5 min.)
9:15 Check-in - Introduccion de los participantes (check-in):
(30 min.) ;Ha aplicado en su escuela o en su vida dia-
ria, los conocimientos adquiridos en la ultima
capacitacion? ;Qué esperas de la formacion
actual?
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DiA1
Prototipado y Testeo
Hora Actividad Detalles Materiales
9:45 Actividad de |- The Marshmallow Challenge * - Cinta
(1 hora) | trabajo en (Introduccién de 5 minutos; actividad de 18 - Cuerda
equipo (sobre minutos; video de 5 minutos. Tiempo adicional |~ Espaguetis
testeo) L, .- Marhmallows
para el didlogo).  Agenda,
- Repasar la agenda del dia
10:45
(15 min.) Descanso
11:00 Repaso de los | - Revisar los pasos de Design Thinking y espe- | - Presentacién de
(30 min.) | pasos de De- | cialmente el proceso de creacion de prototipos | Powerpoint.
sign Think- (hacer que las ideas sean tangibles), realizar |- Proyector.
ing y explicar | testeos (compartir la historia) e iteracion (re-
Métodos de cibir comentarios y mejorar su prototipo).
Testeo - Explicar Métodos de testeo: juegos de rol,
Lego Serious Play, cuestionarios, ..).
11:30 Actividad - ACTIVIDAD 1: crea tu propio prototipo y - Elementos LEGO®.
(1 hora) pruébalo a través de métodos de testeo (traba- |- Material prototipo
jando en equipos). rapido.
- Otros elementos.
12:30 Feedback - Explique cémo aprender de los hallazgos - Plantilla de Feed-
(30 min.) (VALOR / DESPERDICIO) e iterar (aplicar los [ back
aprendizajes a la nueva version del prototipo).
13:00
(1,5 h) Pausa para comer
iESTAMOS DE VUELTA!
14:30 Presentacion | - ACTIVIDAD 2: Presentacion del prototipo, |- Papel de rotafolio
(1,5h) y feedback testeo, feedback recopilatorio e iteracion. - Notas Post-it
- Rotuladores
- Temporizador
- Ordenador y
proyector.
16:00
Final del dia 1
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AGENDA FORMATIVA DETALLADA

DiA 2
Lienzo de Modelo de Negocios
Hora Actividad Detalles Materiales
8:45 Organizar la |- Configurar el ordenador, el proyector y los - Ordenador +
(15 min.) | sala altavoces cables
- Testear video y sonido. - Cdmara
- Preparar papel para rotafolios, mesas, sillas, - Rotuladores /
rotuladores, notas post-it y otros materiales que | boligrafos
se utilizaran durante la capacitacion. Papel de rotafolio
- Preparar refrescos. - Notas Post-it
- Refrescos
- Puntos de colores
- Temporizador
- Papel DIN A4
9:00 Dinamica: - Juego de calentamiento (5 min.) - Dindmica
(15 min.) |actividad de | . Repasar la agenda del dia. - Agenda
Team Build- | _ Repasar los pasos realizados
ing.
9:15 Qué es un - Explica qué es el Lienzo de Modelo de Nego- [ - Papel de rotafolio
(30 min.) | Lienzo de cio (Business Model Canvas) - Rotuladoes
Model‘o Se - Ordenador +
Negocio? cables
- Proyector
9:45 Actividad - ACTIVIDAD 1: Dindmica con ejemplos vi- - Puntos de colores
(1 hora) suales de Lienzo de Modelo de Negocio. Todos | - Temporizador
trabajamos juntos en un caso real. - Papel DIN A4
- Rotuladores /
boligrafos
- Papel de rotafolio
10:45. Descanso
(15 min.)
11:00 sQuéesel - Explicar qué es Lienzo de Modelo de Negocio | - Papel de rotafolio
(30 min.) | Lienzo de Social (Social Business Model Canvas). - Rotuladores /
Model.o de boligrafos
IS\I:EZICQO - Ordenador +
cables
- Proyector
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DiA 2
Lienzo de Modelo de Negocios
Hora Actividad Detalles Materiales
11:30 Actividad - ACTIVIDAD 2: Crea tu propio Lienzo de - Plantillas Business
(2 horas) Modelo de Negocio (trabajando en equipos). | Model Canvas y So-
cial Business Model
Canvas
-Post-its.
- Papel DIN A4
- Rotuladores /
boligrafos
- Temporizador
13:30
(1,5h) Pausa para comer
15:00 Presentacion |- ACTIVIDAD 3: Presentacion del Lienzo de - Ordenador y
(L hora) |yFeedback [Modelo de Negocio y Feedback. proyector.
- Rotafolio
- Rotuladores /
boligrafos
- Temporizador
16:00

Final del dia 2
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AGENDA FORMATIVA DETALLADA

Final del dia 3

DiA3
Técnicas de Presentacion
Hora Actividad Detalles Materiales
8:45 Organizacion [ - Configurar el ordenador, el proyector y los - Ordenador +
(15min.) |delasala altavoces cables
- Testear video y sonido. - Cdmara
- Preparar papel para rotafolios, mesas, sillas, - Rotuladores /
rotuladores, notas post-it y otros materiales que | boligrafos
se utilizaran durante la capacitacion. - Papel de rotafolio
- Preparar refrescos. - Notas Post-it
- Refrescos
- Temporizador
9:00 Actividad de |- Actividad de calentamiento - Dinamica.
(1 hora) trabajo en - Repasar la agenda del dia. - Agenda
equipo - Repasar los pasos realizados.
10:00 Evento de - Explica cdmo organizar un Evento de Testeo |- Presentacion
(30 min.) | Testeo - Papel de rotafolio
- Rotuladores
- Ordenador y
proyector.
19:30 Descanso
(15 min.)
10:45 Técnicas de |- Explicar diferentes técnicas de presentacién: |- Presentacion y
(30 min.) present- Pitching; Elevator Pitch, Pechakucha y Story- | proyector.
acion telling. - Rotuladores /
boligrafos
- Papel de rotafolio
- Temporizador
11:15 Actividad - ACTIVIDAD 1: Prepara y practica un Eleva- |- Ordenadoresy
(2 hours) tor Pitch (trabajando en equipos). proyector.
13:15
(1,5 horas) Pausa para comer
14:45 Presentacion |- ACTIVIDAD 2: Presentacion del Elevator -Temporizador
(Ih15 y Feedback Pitch y Feedback. - Rotuladores /
min.) boligrafos
- Papel de rotafolio
- Notas Post-it
16:00
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To-Do’s & Checklist

para el taller

CLC KK

76

Para ayudarnos en el proceso de planifi-
cacién, podemos usar listas de cosas por
hacer (To-Do lists) y listas de comprobacién
(Checklists). Estas listas son buenas para lle-
var un registro de las actividades que se lle-
varan a cabo antes del dia del taller y de los
materiales que se utilizaran durante el taller.
Para ello hemos creado dos plantillas para
anotar las tareas mas importantes a realizar.
Por un lado, una lista de lo que hay que hac-
er cuatro semanas, dos semanas y un par de
dias antes del dia del taller. También las ac-
tividades a tener en cuenta el mismo dia del
taller.

Por otro lado, podemos crear una lista de
comprobacion para hacer un seguimien-
to de los materiales necesarios, para que no
olvidemos ningtn elemento importante para
el gran dia.

Las siguientes plantillas pueden servir de in-
spiracion para crear sus propias plantillas:



Programa de formacion: Validacién

TO-DO LIST

4 semanas antes del dia del taller:

Por e jemplo:

- Retina al equipo cle formaclores y especifigue las funciones cle cacla persona.
- Reserve la sala cle talleres en su institucion Si eS necesario,

- Ewviar invitaciones / promover ¢l taller a las personas interesaclas,

2 semanas antes del dia del taller:

Por e jemplo:
-Prepare cualquier material necesario para el taller.

-Revise la agencla y las seccioneS com Su equipo cle instructores,

1-2 dias antes del dia del taller:

Por e jemplo:

Prepare la sala y org9anllcela cle acuerclo con las mnecesiclacles clel taller.

Prepare cualquier material necesario. Imprima cualquier clocumento que necesite.

Ensaye las cliferentes secciones clel taller con su equipo. Ensayar los roles,

Dia del taller:

- Orgavice la sala 1 hora antes cle la salicda y compruebe los clispositivos cle auclio y vileleo i se utilizan,
- Realice el taller con su equipo.

- Asegurese cle registrar los resultaclos clel taller (fotos clel evento y cocumentacion).
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LISTA DE COMPROBACION (CHECKLIST)

Ordenador / cables / altavoces
Presentacion

Papel de flipchart

Notas Post-It (una libreta por persona)
Barra de pegamento (1 por equipo)
Cinta adhesiva (1 por equipo)
Marcadores y boligrafos (1 por persona)
Tijeras (1 por equipo)

Puntos de colores

Plantillas necesarias (1-2 por equipo)
Paneles de moderacion (1-2 por equipo)
Diferentes materiales prototipo (en cajas para todo el grupo)

Bloc de notas o papel para tomar notas (1 por equipo)
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Refrescos

Camara de fotos

Temporizador
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LA

'

TILLAS

PLANTILLA FEEDBACK PLANTILLA PITCH

5 Qué salid bien? SQUIEN? Describe quién eres...

SQUE? Describe lo que tienes que ofrecer ...
Qué no salid tan bien?

SPOR QUE? Describe por qué eres tinico ..

SQué aprendimos?

SOBJETIVO? Ten un objetivo en mente ...

Qué haremos la proxima vez?

PITCH FINAL Usa este espacio para combinar todas tus respuestas y crear tu pitch final

SComo nos ayuds este proyecto a conseguir nuestro objetivo y nuestra vision?

rise rise
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PLANTILLA LIENZO DE MODELO DE NEGOCIOS
Sties €t Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con el Cliente Segmento de Clientes
~
~
Recursos Clave Canales de
Distribucion y
Comunicacion
Estructura de Costes Flujo de Ingresos
o,
rise
N ' '
PLANTILLA LIENZO DE MODELO DE NEGOCIOS SOCIAL
Recursos Clave Actividades Clave Tipo de intervencion Segments Propuesta de Valor
Propueta de Valor
al Usuario
Beneficiarios
) Clientes
Socios Clave Canales
Medidas de Impacto
Propuesta de Valor
al Cliente
Estruciurg de Costes Excedente Flujo de Ingresos
o,
rise
PLANTILLA STORYBOARD
Dibuja Dibuja Dibuja Dibuja
Descripcion Descripeion Descripcion Descripcion
z
rise
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PLANTILLA FEEDBACK

;Qué salio bien?

;Qué no salio tan bien?

; Qué aprendimos?

; Qué haremos la proxima vez?

;COmo nos ayudo este proyecto a conseguir nuestro objetivo y nuestra vision?

rise
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PLANTILLA PITCH

JQUIEN? Describe quién eres...

;QUE? Describe lo que tienes gue ofrecer ...

JPOR QUE? Describe por qué eres tnico ...

JOBJETIVO? 1én un objetivo en mente ...

PITCH FINAL Usa este espacio para combinar todas tus respuestas y crear tu pitch final

rise



PLANTILLA
STORYBOARD
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INFORMACION ADICIONAL

Cuestionarios

- Thinkers GT Asking Essential Questions:
https://www.amazon.es/Thinkers- Asking-Essential-Questions-Library/dp/0944583164/
ref=sr_1_1?s=books&ie=UTF8&qid=1541522807 &sr=1-1&keywords=the+art+of+ask-
ing+Linda+Elder

Emprendimiento Social:

- Social Entrepreneur’s Playbook: https://www.amazon.com/Social-Entrepre-
neurs-Playbook-Expanded-Enterprise/dp/BOOGCAAAZW

- Social Entrepreneurship Guide. Inspirations for business creation in the service of
society  http://www.esade.edu/esocialhub/centro-de-conocimiento/recursos/gu%C3%A-
Da-del-emprendedor-social-de-la-universidad-de-comillas

- +Acumen: https://www.plusacumen.org/journal/5-toolkits-social-enterprise
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Reconocimientos

Lego Play:

- Serious Play: www.seriousplay.com
- Serious Play Pro: http://seriousplaypro.com/

Lienzo de Modelo de Negocio:

- Business Model Canvas template: https://canvanizer.com/

- Strategyzer: Tools, videos and templates: https://strategyzer.com

-Business Model Generation https://strategyzer.com/books/business-model-genera
tion

- Business Model Gallery: https://businessmodelgallery.com/

- Social Business Model Canvas template: http://www.socialbusinessmodelcanvas.
com/

- +Acumen: https://www.plusacumen.org/courses/business-models-social-impact

Feedback:
- Postmotorola: http://euyouth.net/2017/08/03/post-motorola/
Pitch:

- “The Art of Pitching”, Bill Joos.

- “Enterpreneurs Pitch WorkBook”, Cannan Partners.

- 12 ways to Blow your investors Pitch: http://www.slideshare.net/NorthVenturePart
ners/fail-12ways-to-blow-your-investor-pitch

- Pitching Hacks by http://venturehacks.com/pitching

- The Art of the Start: http://www.amazon.com/Art-Start-Time-Tested-Battle-Hard
ened-Starting/dp/1591840562

- Pitch Presentation Templates: https://slidebean.com/business-presentation-tem
plates/

Validacion:

- Lean Startup Machine Validation Board: https://www.leanstartupmachine.com/val
idationboard/

Storytelling:
- Johari Window: www.storyboardthat.com/articles/b/johari-window
Dinamicas

- Marshmallow Challenge Ted Talk: https://www.youtube.com/watch?v=H0_yKBi
°tO8M&list=PLPPXyh6szAzYcTpFer7UaknRFL2tuWmCB
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