| .z,Cuéndo utilfzar cada
Herramienta?

Prototipado y validacion
~ Puesta en marcha
del producto minimo viable

Identificacion de retos y
oportunidades

IDEACION

INSPIRACION IMPLEMENTACION

Generacion de ideas
Diserio del modelo |

de negocio _ '

J

8. HOJA DE RUTA DE
PROTOTIPADO:
definir las caracteristicas
del prototipo en
funsion de las hipotesis
que queramos validar

4. GUIA RAPIDA DE
GENERACION DE IDEAS:
generar ideas creativas

y seleccionar las mas
viables y disruptivas

1. MAPA DE CONTEXTO:
identificar oportunidades y
nuevos nichos de mercado

2. DEFINICION DEL PROBLEMA:
identificar oportunidades en
necesidades latentes y deseos
insatisfechos

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
I
|
|
5. PROPUESTA DE I
SOLUCION: | *b. Entrevista solucion:
definir la solucién | validar que la solucion
(producto / servicio) | realmente es Util para
3. FICHA PERSONA: I
conocer profundamente a los I
usuarios I
|
|
|
|
|
|
|
|
|
1
|
|
I

que resuelve el problema de los usuarios

los usuarios

9. HOJA DE RUTA PITCH:
como contar el proyecto
emprendedor a

posibles clientes,
inversores etc

6. LEAN CANVAS:

definir el modelo de negocio
*a. Entrevista problema:

validar que las hipétesis sobre el
problema y usuarios son
correctas

7. VIAJE DEL USUARIO:
definir y viualizar el servicio
disefiado 10. HOJA DE RUTA PARA
LA CREACION DE MARCAS
construir una marca
memorable para el

producto / servicio creado

@ lnterreg @ 2,
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Toolkit para el emprendimiento innovador
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Inspiracion ldeacion Implementacion

Cambios
Sociales

¢, Qué transformaciones sociales y/o
culturales condicionan
o facilitan tu proyecto emprendedor?

Global Local

Tendencias
de consumo

Cambios
tecnoldgicos

¢, Qué fendmenos te pueden servir como
inspiracion para crear nuevos productos,
servicios o0 procesos?

¢, Qué nuevas teconologias
condicionan o facilitan tu proyecto
emprendedor?

Global ; Local

Mapa

“contexto

Cambios
politicos
/ legislativos

Nuevos
productos /servicios

¢, Qué empresas estan desarrollando

nuevos productos y/o servicios que sean

una inspiracién para tu proyecto
emprendedor?

¢, Qué cambios politicos y/o legislativos
condicionan o facilitan tu proyecto
emprendedor?

Global Local

Global Local

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX

en el marco del Programa CETEIS Interreg - [

Centros

i i i b coory Transfronterizos

Licencia de uso @ 0 (> e Espana-Portugal : deApoyo
Fando Eurapea de Desarots Regonal GETEI“_ al Emprendimiento

B == Innovador




(Trabajalo junto a la ficha PERSONA para definir el encaje usuario-problema )

NN
N
N
NN
Inspiracion ldeacion Implementacion
S 20N ©
@@? o
N o
¢ Cudl es el problema clave ¢ Para quién es un ¢ Qué factores sociales - ¢, Qué evidencias tienes de que ¢, Qué informacion te falta
gué estas problema? culturales componen el merece la pena la inversion de conocer acerca de este
tratando de abordar? problema? tiempo y dinero? problema?
(Profundizar en la Ficha _
(Necesidad o deseo persona) Causas ¢Es en realidad una
insatisfecho) oportunidad de

negocio?

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso Interreg & %\‘} Centros

Transfronterizos
(&) Espafia-Portugal ™
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Inspiracion ldeacion

- - -

S —— -

[ Usuario / usuaria
[ Cliente

O] Prescriptor/ prescriptora

Deberas desarrollar esta ficha de
forma individual por cada uno de
los perfiles que identifiques

Implementacion

¢, Quién es esa persona?
perfil demogréfico.edad, sexo,
profesion, lugar de residencia

FRUSTRACIONES
¢, Como se manifiestan sus dificultades
respecto al problema que estas
intentando resolver?

®

Sobre esfuerzos,
sensaciones negativas,
sobre costes

El usuario o cliente...
¢SAtravés de qué productos / servicios
esta intentando dar solucién a este problema?
¢, Qué alternativas existen en el mercado?

¢, Quién es esa persona?
perfil psicogréafico:
intereses, forma de consumir,
relacion con su entorno

ALEGRIAS
Describe los beneficios que espera, desea
o le sorprenderia encontrar

©

Ahorro de tiempo, esfuerzo o dinero
Sensaciones positivas, mejora de su
experiencia

¢, Qué influencias externas recibe respecto
a este problema?
lo que escucha de sus amigos y familiares,
lo que escucha o ve en los medios
de comunicacion, redes sociales etc.

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso :
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BY NC ND
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Inspiracion

Explica cémo funciona la entrevista y el objetivo de la misma.

L€ ;Me ayudas a ver si lo que yo creo es verdad o no en tu caso ? Nos gustaria saber si el producto/servicio que
tenemos en mente realmente merece la pena ser construido ... Al final de la entrevista te cuento de qué va. No me
gustaria condicionarte ¥

Pregunta al usuario potencial sobre su historia y que se describa personalmente:
edad, trabajo, responsabilidades, intereses. Esto te dira si entra dentro de la descripcion que tienes hecha de los
Early adopters.

Toma buena nota de estos datos. Al avanzar con las entrevistas podrias darte cuenta de que existen varios tipos de
usuarios con necesidades diferentes. Es habitual que al inicio no hubieses tenido en cuenta segmentos mas
especificos.

Preguntale sobre los problemas que se encuentra en su dia a dia en el
area que quieres abordar con tu idea de negocio. Puede ser el trabajo, en casa o en su tiempo libre.

Con ayuda de un storytelling, llévale mentalmente al momento en el que tu crees que puede necesitar tu producto o
servicio y haz una lista con los problemas que verbalice, si verbaliza alguno.Si no ha verbalizado ningun problema
0 no coinciden con los que tU has detectado, coméntale los problemas que tu crees haber detectado y preguntale
si para él son un problema real o no, y por qué.

Preguntale si puede ordenar - . Qué objetivos persigue al hacer esas tareas?
todos los problemas detectados anteriormente por - . Qué soluciones esta usando actualmente?
relevancia. - . Cuan complicados son los procesos actuales?

- cQué le suponen a nivel de gastos econémico?

, - ;C6 ?
Ve llevando al usuario por cada uno de los problemas ¢Como se entera de nuevos productos:

y establece una conversacion para entender el Algunos Consejos:

proceso que le lleva realizar las tareas en las que se * Pregunta siempre por comportamientos pasados
encuentra con los problemas detectados. nunca futuros.

o . . , . * Deja que te cuente todo en profundidad.

Utiliza siempre preguntas abiertas del tipo: por qué,

cuando, donde. Evita las preguntas de Si/No y no * Si ves que estas hablando mas que el entrevistado en

interrumpas. este punto, significa que la entrevista no va bien.

Aqui deberias ser capaz de conseguir que te dirija a otras personas con las que hablar.
Si es de tu interés puedes pedirle una reunion futura: Entrevista de solucién, demo de producto, presentacion
prototipo...
Que muestre interés en continuar la relacion es un buen indicativo de que la entrevista ha ido bien.

Herramienta disefiada por Nadielabs. Adaptada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX
en el marco del Programa CETEIS
@ nterreg H ‘:
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Inspiracion ldeacion

Implementacion

*Piensa en tantas soluciones como te sean posibles.
En este punto no importa la calidad, sino la cantidad.

* Escribe todas las ideas en notas adhesivas. UNA IDEA POR NOTA

!

HHHHI—l

XeX Xeo

*Filtra tus ideas y elige al menos las 3 que mas te gusten

* Desarréllalas un poco mas y empieza a darles forma

*De forma consensuada ubica las ideas resultantes en la matriz de seleccion, segun su
grado de innovacion y factibilidad.

* Es momento de converger, elegir una idea y ponerse a trabajar en ella.

*Si trabajas en equipo, es momento de socializar las ideas, jsin juzgarlas!

¢ Otras personas del equipo han tenido ideas similares? ;Se pueden unir o fusionar
ideas distintas? ;Hay nuevas aportaciones de otras personas sobre una misma idea?.
A partir de las aportaciones de otros ja alguien se le han ocurrido nuevas soluciones?

* Vuelve a escribir las ideas que hayan sufrido variaciones en nuevas notas adhesivas.

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso
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Toolkit para el emprendimiento innovador
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Inspiracion ldeacion Implementacion
POCO INNOVADORAS INNOVADORAS
)
S
e,
)
{0
7 ee2
— a @
Q ECXS
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Z
z N3
8 Olvida estas ideas Aparca estas ideas para después
Z
0p)
L
|
m
|_
2
L
z /
3 %
n o
Dales una vuelta de tuerca Estas marcaran la diferencia

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS
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Inspiracion ldeacion Implementacion

(Trabajalo junto a la ficha DEFINICION DEL PROBLEMA
para definir el encaje problema-solucion)

Describe brevemente tu soluciéon: ;qué es y qué hace? ;como funciona?
é é

Enumera cada uno de tus productos y/o servicios, en el orden de

relevancia para tus clientes y usuarios

M N
ALIVIADOR DE FRUSTRACIONES

®

de tus usuarios y/o clientes

L i

CREADORES DE ALEGRIAS

©

Describe como tu servicio / producto alivia las dificultades Describe cémo tu servicio / producto crea valor para tus Describe en qué se diferencia tu solucion respecto

usuarios y/o clientes

DIFERENCIACION

i

a otras alternativas existentes en el mercado

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso -
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BY NC ND

7‘?& Centros

interreg H P o

Espana-Portugal e . : gFEAnEErgndimientu
Foicommeen i Dimvioniion) .. C E rE l S Innovador




Toolkit para el emprendimiento innovador

o)
L9 P

Inspiracion |deacion Implementacion
Problema Solucion Propuesta de valor Unica Ventaja diferencial Segmento de clientes
T - Una frase clara y simple A » |
Top 3 de problemas de 0 @ 3 caracteristicas del producto e donde expliquegquépte e Caracteristicas que no @ Segmentos objetivo e
tu segmento de clientes < Oservicio hace especial y como O pueidacljn ser facilmente e \IJ
ayudas a tus clientes a copladas
resolver su problema
Métricas clave Canales
“1' & 000 Cémo conectas con e
2 3 . . tus clientes
| | Actividades clave a medir
Alternativas Adoptadores tempranos
~— Qué otros servicios o productos Caracteristicas de tus
" =" tiene tu segmento como alternativa clientes ideales
Estructura de costes Ingresos
: . . . @ Cuales son tus fuentes de ingresos @
S @ Gastos e inversiones necesarias para desarrollar la actividad

Herramienta disefiada por Ash Maurya. Adaptada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS
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Inspiracion ldeacion Implementacion
Pre-servicio Servicio Post-servicio
P = = = = = = = = = = = = = = = - = - = = = = 8
Desencadenante Blusqueda de ofertas Desarrollo del servicio Fidelizacion y contacto
Describe la situacion que provoca que Describe como los usuarios Describe paso a paso tu servicio. Especialmente aquellos Describe las acciones de
los usuarios necesiten de tu servicio buscan alternativas. aspectos diferenciales donde aportes valor al usuario comunicacion, soporte etc. una vez
Coémo encuentran tu servicio ha finalizado la prestacion del servicio

Acciones de los
usuarios

S = B E© W < B %

Ejemplos: la web donde
busca informacion

el local comercial donde
compira, la carta donde
ve el menu

Estados de animo
gue experimienta
el usuario

LR
OO

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS
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rototipo numero:
Inspiracion ldeacion Implementacion
O o000
Define qué hipoétesis quieres probar Describe el perfil de usuarios Define qué prototipo crearas y Sal a la calle y valida Reflexiona sobre los resultados
, _ con quienes vas a validar tu construyelo
[] Hipotesis de problema prototipo ¢Como vas a accedera los usuarios? ¢ Qué hipdtesis has validado?
] Hipstesis d lucién Recuerda que debe contener las ¢Qué tipo de interaccion vas
IPOLESIS de solucio ;Quiénes son? caracteristicas que quieres poner a establecer con ellos?
[ Hipétesis de producto 2Doénde los encuentras? a prueba... algunas ideas: ¢Qué preguntas les vas a plantear?
[ ] Hipétesis de mercado
Para prototipar productos:
1. Prototipo de carton | | L L L L =
2 Maquetas a escala real ¢ Qué hipotesis no has validado?
Prototipo 3D
3 Reetiquetado
—————————————— Para prototipar servicios:
Enumgra_ una a una, todas las Storyboard
caracteristicas que QUIeI’aS poner D/agramas de solucion
a prueba durante el ejercicio de Storytelling
prototipado Roleplay
) ) ”Desktop walkthr ough " Escenarios a pequeria escala
[] Caracteristicas fisicas Teatralizacion
[ ] Caracteristicas funcionales Para prototipar servicios y +Qué aprendizajes has obtenido?
. . productos tecnolégicos
[] Experiencia Mockup
Wireframe
L] Entorno Automata turco
1.
2.
3.

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS
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Ideacion

Explica cémo funciona la entrevista y el objetivo de la misma.

L€ Estamos trabajando en un producto/servicio que ayuda a personas como tu a ... (describe lo que hace tu
producto/servicio). Nos gustaria saber si el producto/servicio que tenemos en mente realmente ayuda de manera
eficaz a solucionar esto. ¢ Te parece que te ensefiemos como tenemos pensado hacerlo y nos explicas si realmente
esto es Util para ti? )

Si ya has tenido una entrevista con esta persona previamente, salta este paso.
Pregunta al usuario potencial sobre su historia y que se describa personalmente: edad, trabajo, responsabilidades,
intereses. Esto te dira si entra dentro de la descripcién que tienes hecha de los Early adopters.

Toma buena nota de estos datos. Al avanzar con las entrevistas podrias darte cuenta de que existen varios tipos de
usuarios con necesidades diferentes. Es habitual que al inicio no hubieses tenido en cuenta segmentos mas
especificos.

Cuéntale qué problemas habéis detectado y una historia de cémo los
habéis encontrado.

Explicale uno a uno los problemas y preguntale si a él también le pasan. Si ninguno de los problemas que le
cuentas le resultan familiares, pasa a hacer la entrevista de problema y no contintes con la de solucion.

Ahora ve por cada Deberias probar el
uno de los problemas detectados y explica cémo los precio que crees que te van a pagar por el
solucionas apoyandote en tu prototipo fisico. producto/servicio
Una vez hecho esto pregunta: Para testar el precio, dile lo que vale y anota su

- De lo que has visto, ;qué es lo que mas (til te reaccion cuando lo escuche ...;Le ha echado para
ha parecido? atras o ha aceptado inmediatamente el precio?
-cQué partes te resultan secundarias?

--Qué caracteristicas son las que no te Explicale que en breve tendras lista la primera version
importaria que faltasen? del producto y preguntale si pagaria el

-.Crees que estamos pasando algo por alto? precio que tienes en mente.

-¢Deberiamos ariadir algo mas a la solucion?

Pregunta si cuando tengas lista la solucién puedes venir a verle para que la empiece a
utilizar.El compromiso en esta fase es clave. En la siguiente reunion deberan empezar a utilizar el Producto Minimo
Viable o prototipo funcional, lo cual ya supone una inversion de tiempo mayor para el usuario.

Toma nota de todas las reacciones y agradécele el tiempo dedicado.

Herramienta disefiada por Nadielabs. Adaptada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX
en el marco del Programa CETEIS 0
nterreg @ 2
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Duracién de la presentacion .................cc........
Dirigida a

[ ]Inversores

[ ] Socios y colaboradores

|| Aliados estratégicos
[ ] Socios y colaboradores

1. Concepto

Define con claridad la personalidad de tu proyecto emprendedor (¢ Si fuera una persona cémo
seria?). Esto te ayudara a establecer el tono con el que deberas desarrollar la presentacion:
cientifico, emotivo, racional, en clave de humor o0 con desparpajo etc

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso '@@@@'

HOJA DE RUTA PARA CREAR EL PITCH DEL
PROYECTO EMPRENDEDOR

2. Establece la estructura de la presentacion y los mensajes clave

Contesta cada una de las preguntas con las ideas clave que deberas desarrollar en cada apartado.
Asignale un orden segun lo que consideres mas relevante de tu idea de negocio, recordando siempre el
impacto que debe tener la apertura y cierre de la presentacion

Necesidad identificada o deseo insatisfecho que resuelve el producto o servicio
Orden

¢ Para quién es una necesidad? (describe a tu publico objetivo y la situacién en la que
puede necesitar del producto o servicio) Orden

¢ Como el producto o servicio soluciona esta necesidad?... Descripcion detallada del producto
0 servicio y su funcionamiento. Orden
MUY IMPORTANTE: ¢ CUALES SON SUS ASPECTOS DIFERENCIALES?

¢,Puedes hacer una demostracion? ¢ Tienes un prototipo que ensefar?
Orden

0 HILCIrcy -

Espafia-Portugal *
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HOJA DE RUTA PARA CREAR EL PITCH DEL
PROYECTO EMPRENDEDOR

Implementacion

¢,Cual es tu mercado objetivo? ¢ A qué mercados podrias llegar en un futuro?
(datos de poblacion a quiénes podrias vender) ¢ Cudl es tu competencia? Orden

ADELANTATE A POSIBLES DUDAS. ¢ Hay aspectos de tu proyecto que hayan generado dudas cuando se
lo has contado a otros y que tienes claro como solventarlo?... pues entonces cuéntalo. Es una estupenda
forma de demostrar que has identificado diferentes escenarios de tu proyecto y que sabes como darle
solucion a posibles factores de riesgo.

Plan econdmico financiero (qué inversion necesitas, cuales son los costes de produccion,

cual es el PVP, cuanto necesitas vender) Orden

¢ Quién esta detras de este proyecto? (cualidades, habilidades, aficiones que sean utiles para el

buen desarrollo del proyecto) Orden 3. Cuéntalo de una forma creativa

&

Es momento de aplicar tu creatividad y elegir qué recursos vas a utilizar para contarlo (una presentacion con
imagenes espectaculares, un Prezzi, un video, un Story telling...existen muchas posibilidades). Elige los
recursos y detalla aspectos relevantes a desarrollar

Define 5 ideas fuerza que quieres que el publico recuerde con claridad, después de la presentacion
¢ Utilizaras algun hilo conductor para toda la presentacion?

¢,Cual sera la frase de apertura?

¢, Cual sera la frase de cierre?

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS
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Inspiracion ldeacion Implementacion
1. Concepto
Emprendedor/
empresario

;Qué vendes? ja quién? y jpor qué deberia comprarte?

Un concepto (Intengible)

Productos /servicios (Tangible)

¢ Cuadl es tu publico?

¢Cual es tu principal diferencia”?

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso
OSDC

BY NC ND

2. Valores

Posiciona los valores en el mapa, usando los
circulos de influencia (Los valores mas impor-
tantes en el centro y los menos importantes
alrededor)
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Personalidad de la marca

El cuidador El poderoso

El amigo El creador

Si tu marca fuera una

persona...;,Cémo seria? El inocente

El amante

Incluye algunos adjetivos mas

El complice El sabio

El rebelde El explorador

El creativo
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l[deacion

Inspiracion

5. Tono y estilo

LV:-)

¢, Coémo hablaria tu marca si fuera una persona?

4. Naming

Nombre de tu proyecto*

¢ Es facil de pronunciar?

¢ Es facil de recordar?

¢ ES sugerente y atractivo?
¢, Tiene connotaciones de tu actividad?

¢Es legal?
¢ Tiene dominio diponible?
,Como lo aplicarias para
crear los perfiles sociales?

Elije 5 recursos linguisticos

Un Tweet para presentarte y un #hashtag

r —
| * ¢ Todavia no has elegido el nombre?.... aqui algunas claves

| Apellido: Muchas empresas utilizan el apellido de su fundador (o fundadores). Tal es el
caso de McDonalds, Ford, Hewlett-Packard (HP) o Kellogg's, entre otras.

I Explicativo: Usar un nombre en relacion directa con la funcion del producto es una

técnica ampliamente utilizada en aplicaciones de Internet y servicios como Dropbox (caja
I de envios), Paypal (pago a un amigo), Facebook (libro con fotos de graduados) y Secret
(aplicacion para publicaciones anénimas).

Tributo: Puede honrarse a importantes personalidades a la hora de elegir el nombre para
| una empresa. Ejemplos: Starbucks (personaje del libro Moby Dick), Tesla (marca de
automoviles eléctricos, en honor a Nikola Tesla) y Goodyear (hace referencia al inventor
| del proceso de vulcanizaciéon de neumaticos, Charles Goodyear).

L —

Herramienta disefiada por Brain CO para Fundecyt-PCTEX en el marco del Programa CETEIS

Licencia de uso g
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Identidad verbal

6. Manifiesto

TU DECLARACION DE INTENCIONES iTU GRITO DE GUERRA!

¢ Qué somos? ;Qué amamos?
¢ Por qué lo hacemos?

|
Asociaciones: Un concepto interesante puede resultar de jugar con las palabras, y hacer |

combinaciones y asociaciones. Ejemplos: AirBnB (Air Bed and Breakfast), GoPro (Go
Profesional). |

Siglas: Las siglas son siempre una buena opcién, pero se debe ser creativo. No tiene I
sentido agrupar letras que tienen coherencia pero no forman un sonido acrénimo. Un
buen ejemplo creativo es el de Yahoo! (Yet Another Hierarchical Officious Oracle).

Onomatopeya: Kodak se le ocurrié a George Eastman en 1870. No significa nada. pero
€s un nombre que se pronuncia bien en todos los idiomas. I

Letras y numeros. Es otra forma de salirse de lo comun llamando la atencion de los |
consumidores, por ejemplo: KA, un coche de Ford; 1880, un turréon; 103, un brandy; LCI.
un yogurt de Chambourcy; XM , AZ o ZX de Citroen, etc. |
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Inspiracion ldeacion Implementacion Identidad Visual contar con profesﬁonales de Ia]Comunicaci()n y el
Disefio
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8. Tipografia 9. Logo
j :|: o Tu logo
LA TIPOGRAFIA ¢ Transmite valores y mensajes? ¢ Qué transmiten los colores elegidos?
El‘ erida ¢ Es facil de bocetar?

TRANSMITE £L MENSAE o e e e e i ——

¢ Se diferencia de la competencia?

qQue debe ¢ Es creativo y original?
TRANSMITIR ¢ Fue disefado especificamente para tu organizacion?
Cultura corporativa
i 1
11. Sistema 12. Arquitectura organizacional 13. Experiencia
O
ol X
oAQ
A M
Iconografia y estilo grafico que acompana al logo ¢Qué tipo de relaciones estableces con tus colaboradores, Los detalles marcan la diferencia. Describe 5 formas de
socios, proveedores etc? tangibilizar las experiencias positivas
1.
2.
3.
4.
5.
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