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Caso Pedagdgico: Colombian Quest - No es nuestro trabajo, Colombia es nuestro suefio

Introduccion

Era el viernes 30 de diciembre de 2011 a las 10 AM, Paola y Maria Paula debian estar a las 12:00 pm en
Puerto Montt para coger el barco con destino a Puerto Natales. El plan, como era costumbre durante su
viaje mochilero, era pararse en la Via Panamericana e irse a dedo. Sin embargo, dado que estaban cortas
de tiempo, sus amigos se opusieron rotundamente y las llevaron a la estacion de buses en donde
compraron sus pasajes para llegar sin contratiempos. En ese bus, cayeron en cuenta de que a pesar de que
Osorno no era una ciudad con mayores atractivos turisticos, habian pasado alli seis noches y no una como
lo habian pensado, porque lo importante no fue lo bonito o feo del lugar, fueron las personas y las

experiencias de vida que alli tuvieron, fue entonces cuando Maria Paula dijo... jColombian Friend!

La empresa y sus creadoras

Paola Andrea Martinez Morera y Maria Paula Celis Pdez, estudiaron ingenieria electronica e ingenieria
eléctrica en la Universidad de los Andes en Bogota, Colombia. Se graduaron de las dos carreras en agosto
de 2011 y comenzaron a viajar. Primero estuvieron en Estados Unidos trabajando de salvavidas, luego se
fueron de mochileras por América del Sur y finalmente por Europa. En esos viajes se dieron cuenta de
que no solo querian crear empresa, sino que querian que esta llevara a cabo proyectos que mejoraran la
imagen de su pais y la vida de los que alli vivian. Esto, por todas las sensaciones que les producian los
comentarios negativos y positivos que escucharon en el recorrido que hicieron, algunos hechos por
personas que nunca habian estado en Colombia y solo la conocian por las noticias, y otros, porque a pesar

de haber tenido sus reservas, quedaron gratamente sorprendidos cuando visitaron este pais.

Volvieron a sus casas con una meta clara y varios proyectos, pero con una incertidumbre muy grande

porque sentian que lo que habian aprendido durante sus carreras se alejaba mucho de lo que era crear una



empresa y mantenerla. Ademas, tenian la idea de que comenzar cualquier negocio requeria de un capital
importante, con el cual no contaban. Decidieron entonces que iban a buscar trabajo y que la que primera
gue consiguiera iba a encargarse del dinero, mientras la otra creaba la empresa. Rapidamente, Paola
encontrd un trabajo en el area de programacion en un operador de Transmilenio, el sistema de buses en
Bogota. Maria Paula, comenzé entonces una serie de cursos en Bogota Emprende, un proyecto de la
Camara de Comercio de Bogoté en donde se dictaban cursos de manera gratuita sobre temas referentes a
la creacion de empresa, como elaboracion de planes de negocio, proyecciones de ventas, liderazgo, entre

otros.

Entre los proyectos que traian en mente Pao y Mapa, cdmo sus amigos las llaman, estaban un show de
folclor colombiano con una mezcla de historia, cultura y baile, y Colombian Friend. Pasaron varios meses
en donde Maria Paula pasaba su tiempo entre cursos e intentos por poner en marcha la empresa. La

empresa se constituyd legalmente el 2 de octubre de 2013.

Ay Karay Colombia

De las primeras cosas que hicieron apenas se cre6 la empresa fue comenzar con la elaboracién del plan de
negocios y varios documentos del show “Ay Karay Colombia”. Las emprendedoras, durante su viaje
estuvieron en paises como Argentina en donde los shows de tango son uno de los mayores atractivos para
los turistas extranjeros, pues les permiten ademas de disfrutar de la gastronomia del pais, poder sentir a
través de masica y baile la cultura. Para los turistas mas sentimentales, como ellas, los finales de estos
shows incluso arrancan una que otra lagrima o producen uno que otro nudo en la garganta, asi no se hable

espafiol, nunca se haya estado ahi y no se tenga una conexién con ese pais.

Eso querian, querian poder mostrar la diversidad de bailes, personas, razas y cultura que tiene Colombia.

Querian poder unir eso de lo que todo el mundo conoce o al menos se imagina sobre Colombia,



narcotraficantes, guerrilleros, peligro, entre otras, con la otra parte, la que de verdad identifica al pais, su
gente y su diversidad en todas las dimensiones. Querian crear un show de 2 a 3 horas, el mas grande de
Colombia, de Latinoamérica y algin dia el mas grande del mundo. Dice Maria Paula... Quiero que un dia
el presentador grite, muy muy fuerte “Ay Karay Colombiaaaaaa” y que todos en el lugar aplaudan, se

emocionen y si es posible que lloren”.

En efecto, si querian hacer realidad la cena show como lo esperaban, la inversion era bastante alta y era
necesario buscar inversionistas, pero no sabian como hacerlo. Esto hizo que pensaran en postergar esa
idea y dedicarse a emprender otro negocio que fuera mucho mas fécil de sacar adelante, mientras
conseguian el dinero que necesitaban para hacer lo que realmente querian. Eso si, decidieron dejar
registrado el nombre de su suefio en la Superintendencia de Industria y Comercio, no solo para protegerlo,

sino para que fuera una razén mas para retomarlo algun dia.

UiiLink - Let all link, let all in

Un amigo chileno, David Flores, al cual conocieron en Osorno durante su viaje mochilero, estaba
trabajando en una aplicacion para personas en situacion de discapacidad, ya que él hacia parte de esta
poblacién después de haber sido operado de un hemangioblastoma cerebeloso. Lo que pretendia esta
aplicacion era que las personas pudieran evaluar los diferentes lugares en cuanto accesibilidad y que un
buscador permitiera obtener esa informacién de forma georreferenciada. Mapa y Pao se interesaron por
este proyecto y decidieron intentar ponerlo en marcha en Colombia. Es asi que le pusieron nombre,
“UiiLink - Let all link, let all in” y comenzaron a ayudar en el desarrollo. En medio de ese proceso, vieron
una noticia de una aplicacion en Medellin, Ilamada MappAccesible, que habia ganado un concurso de
apps.co, un programa del gobierno para apoyar a emprendedores en el campo digital. Después de un
momento de pénico, al creer que ya no iban a poder ser pioneros en Colombia con una aplicacion de esas

caracteristicas, decidieron contactar a Diego Marin, Diego Echeverry y Luis Fernando Jaramillo,



creadores de MappColombia, antes llamado MappAccesible, para proponerles trabajar en conjunto, en

vez de competir.

Después de intercambiar informes acerca del estado de cada una de las aplicaciones y discutir sobre las
condiciones de una posible alianza, decidieron unir esfuerzos. UiiLink, en ese entonces, ya tenia una
aplicacién web de consulta, una version web para méviles y un panel de administracion web, que permitia
a los usuarios evaluar los lugares y realizar busquedas, entre muchas otras funciones. Sin embargo, del
lado de MappAccesible no habia mas que la idea, el disefio de algunas interfaces y el apoyo
gubernamental gracias a la convocatoria que habian ganado, aunque los medios hacian creer que ya habia
un producto. Dado que lo que se queria era una aplicacion movil, se opt6 por comenzar el desarrollo de
esta y dejar a un lado lo que ya se tenia adelantado de UiiLink. La alcaldia de Medellin parecia estar
interesada en el producto y en su puesta en marcha lo antes posible. EI tiempo paso y ni Luis, ni David,
guienes eran los programadores principales lograron llegar a un producto movil, ya que no contaban con
mucho tiempo. Se dividian tareas entre los miembros del equipo, pero estas no se cumplian a cabalidad.

Es asi que esta “sociedad” se acabd y se dejo de trabajar en el tema.

Después de un tiempo, mientras Maria Paula, Paola y Davo hablaban, surgi6 el tema de la aplicacion.
David manifestd que a él lo habia desanimado mucho el hecho de que hubieran decidido cambiar todo,
cuando ya habia un producto listo, todo a raiz de una charla con uno de los creadores de Smart Taxi,
quien les conté acerca del modelo de negocio de ellos, de los recursos que usaban y la base de datos que
manejaban, y de la idea de que era mejor lanzar la aplicacién directamente como producto mévil y no

web, con la base de datos indicada para manejar el crecimiento que pudiera tener la aplicacion.



Cancha Fija

Pao Y Mapa son, las dos, amantes del fatbol, no solo lo ven, sino que también juegan al menos dos veces
por semana. Dos amigos, de la misma universidad, que también estaban en el mundo del fatbol, les
plantearon la idea de asociarse para la creacion de una aplicacién de reserva de canchas de futbol
sintéticas, Rey de Canchapp, dada la problematica que muchas veces tenian con su grupo de amigos de
encontrar una cancha disponible a ciertas horas y tener que llamar a una por una para verificar la

disponibilidad y después salir corriendo a realizar el pago de la mitad del valor para poder reservarla.

A pesar de que les parecia que este proyecto no encuadraba por completo en lo que ellas habian planteado
que querian hacer en su empresa “mejorar la imagen de Colombia y/o la vida de los que alli habitan”,
decidieron aceptar, por el excelente equipo que creian que iban a hacer con Maria Claudia y Jason, una
abogada y un economista de la Universidad de los Andes, y porque al final de cuentas el fatbol siempre
las habia apasionado. Al grupo se sumoé Sindy, una disefiadora de la Universidad Javeriana con la que
jugaban en el mismo equipo Mapa, Pao y Maclau, Elite F.C. EI nombre de la aplicacién tuvo que ser
cambiado, ya que existia una cancha en la ciudad que se llamaba “Rey de Cancha”. Todos los integrantes

dieron sus ideas y finalmente Ilegaron al nombre de Cancha Fija.

Con esta idea participaron en una convocatoria de Apps.co para conseguir capital semilla. Para el
concurso tuvieron que hacer un video explicativo de la aplicacion, el cual tuvo algunos pocos comentarios
de personas preguntando de donde podian descargar la app. Al final el objetivo de ganar la convocatoria

no se logro.

Aun asi, los cinco optaron por continuar con el proyecto. Crearon una pagina en Facebook en donde la
gente les podia escribir para reservar una cancha de fatbol y ellos mismos se encargaban de Ilamar una a

una para ayudarle a la persona a conseguirla sin cobrar nada, muchas personas estuvieron interesadas y



pidieron el servicio. Paralelamente, se habl6 con varias canchas en la ciudad, mientras se alimentaba la
posible base de datos de la aplicacién con informacion y fotos, los duefios y gerentes de las canchas
manifestaban que para ellos no era necesario estar en una plataforma digital para hacerle la vida més facil
a las personas, pues la ocupacién en horarios pico era total, de tal forma que no tenia sentido pagar por un
servicio asi. Concluyeron, que realmente lo que podria ser un valor agregado para las canchas era
conseguir personas o realizar actividades que mejoraran la ocupacion de las canchas en hora valle y no, lo
que inicialmente se habian planteado. Aln con eso, decidieron seguir, para intentar buscar esa solucion,
pero el equipo habia perdido entusiasmo y cada uno comenzd a fallar en sus compromisos con el

proyecto.

Colombian Buddy

Un dia en diciembre de 2014, una amiga que habia escuchado hablar a Maria Paula y a Paola sobre
Colombian Friend, les coment6 que el prometido de una de sus compafieras de universidad iba a estar en
Bogota antes de su matrimonio junto con dos amigos, los tres eran estadounidenses y no hablaban nada de
espafiol, asi que les plante6 la idea de comenzar el negocio, pues su amiga queria encontrar a una persona
gue hablara inglés, que los acompafiara a todos los lugares y que los hiciera sentir como en casa. Es as,
gue Maria Paula sali6 por primera vez a hacer lo que un dia habia sofiado, ser amiga de esos extranjeros
que estaban en el pais y mostrarles lo bonito de la cultura y la gente colombiana, mientras que le pagaban
por hacerlo. Por varios meses, pudieron hacer lo mismo con amigos de amigos que venian a Colombia, la
cantidad no era importante, pero si lo suficiente para darse cuenta de que a la gente le gustaba lo que
hacian y que eventualmente podrian vivir de eso. Incluso, en esos meses, encontraron al primer Buddy,
Sergio, un estudiante de negocios internacionales de la Universidad Sergio Arboleda, quien en el pasado

habia tenido problemas con las drogas, pero que habia logrado salir adelante.



Llego entonces el momento de hacerlo formal, de comunicarle al mundo lo que hacian y de construir una
marca. Para hacer la pagina web necesitaban el dominio y buscaron colombianfriend.com, pero este no
estaba disponible. Comenzé entonces la busqueda de otro nombre que pudiera reflejar eso que ellas
querian y después de una amplia lista de ideas llegaron a Colombian Buddy, un nombre que sentian que
incluso reflejaba mucho mejor lo que hacian que el propio Colombian Friend. Lo primero, registrar la

marca en la Superintendencia de Industria y Comercio.

Mapa y Pao, querian que los Buddies fueran jovenes extrovertidos, que tuvieran un nivel medio de inglés
y un nivel socioeconémico bajo, o que en su defecto hubieran estado envueltos o hubieran sido victimas
de alguna problematica social. Esto, para que su actividad como Buddies les permitiera mejorar su nivel
de inglés, mientras que tenian la oportunidad de interactuar con personas de otras culturas, ver el mundo
desde otras perspectivas y ganar dinero. Por otra parte, pensaban que, haciéndolo de esta forma, lo
extranjeros también ganarian pues podrian tener un panorama completo de la realidad colombiana y de su

gente.

Crowdfunding

Sentian que para hacer lo que querian necesitaban dinero, una oficina que les diera seriedad frente a los
extranjeros y personas que las ayudaran. Habian escuchado de las campafias de crowdfunding y
decidieron comenzar una. Contrataron a Daniela, una administradora de empresas recién graduada, para
gue manejara las redes sociales, hiciera seguimiento a la campafia y que ademas pudiera ser Buddy en el
momento en que lo necesitaran, ya que Maria Paula estaba haciendo una maestria y no tenia mucho
tiempo. Hicieron un video describiendo lo que querian, participaron Maria Paula, Paola, los padres de
Paola, el novio de Maria Paula, la amiga que dio inicio al suefio y Daniela. Fueron dos meses en donde
todos los esfuerzos estaban destinados a obtener recursos en esa campafia. Incluso en todo ese proceso

aprendieron cosas que nadie les menciond cuando iniciaron y era por ejemplo que para tener visibilidad



en la pagina de Indiegogo, plataforma que usaron para la campafia, debian tener un minimo recaudado, asi
que incluso realizaron ellas mismas una donacion a su campafia. Aun asi, no funciono, fue mas el
esfuerzo y el tiempo que el dinero recaudado. Sin embargo, decidieron invertir lo que habian recolectado

para tener un espacio que sirviera de oficina y con eso dar credibilidad.

El modelo de negocio

Alguna vez, Maria Paula ley6 un articulo sobre un restaurante en Estados Unidos que decidi6 dejar que
los clientes pusieran el precio a sus platos, le parecié interesante y comenzé a pensar en implementarlo en
Colombian Buddy. Analizando el sistema, Paola y Maria Paula pensaban en todas las veces en las que en
sus viajes tuvieron la sensacion de que habian pagado por cosas que no valian la pena o que lo que les
habian cobrado no reflejaba en realidad el servicio que habian recibido. Especialmente recordaban, alguna
vez estando en Quito, Ecuador, en donde pagaron un city tour que les parecié desastroso y que incluso
duraron horas peleando con la empresa, pues sentian que en cierta forma las habian robado. La decisién
estaba tomada, los ingresos dependerian del valor que los extranjeros les dieran a las experiencias y asi

mismo el pago del Buddy seria un porcentaje de ese valor percibido.

Ademas, dado que querian tener un enfoque menos turistico y mas humano, creian que iba a ser mucho
mas llamativo compartir con un Buddy para una persona que viniera por negocios y tuviera menos tiempo
para explorar la ciudad, que para una persona que viniera netamente por turismo. Ademas, pensaban que
muchas empresas tenian problemas cuando reciben a extranjeros por no tener ni a la persona, ni el tiempo,

ni la disposicién, para acompafiarlos a que conocieran la ciudad.

Reto Empresarial - VValidacién

En el Colegio de Estudios Superiores de Administracion, universidad donde Maria Paula estaba haciendo

su maestria, realizaron una convocatoria para elegir seis emprendimientos para participar en un reto



empresarial de validacion, en donde por ocho semanas un mentor acompafiaba a los emprendedores para
validar la capacidad del modelo de negocio. Colombian Buddy participé y Claudia Jiménez fue la
mentora asignada. Durante esos dos meses el equipo, guiado por Claudia, realizé diferentes actividades
para validar las hipotesis que se tenian. Por ejemplo, se consiguié una amplia base de datos de empresas
que recibian visitantes internacionales y se contactaron una por una telefénicamente para corroborar que
Colombian Buddy fuera un servicio atractivo para ellos o que eventualmente lo pudiera ser para los
extranjeros que recibian. El resultado de esta actividad fue que las empresas muchas veces ya tenian a una
persona que hacia esos acompafiamientos porque le gustaba o porque que eran personas tan importantes
que los mismos directivos se encargaban de eso. También se encontraron barreras para lograr hablar con

los directivos de las empresas, dado que la Colombian Buddy no tenia ain reconocimiento.

Por esto, se decidié cambiar para medir el interés de los turistas extranjeros en el modelo. Se realizaron
actividades en campo en zonas turisticas de la ciudad en donde el “estand” era un carrito de carton. Se
tenian volantes para entregar a las personas y se realizaba una pequefia encuesta para conocer un poco
mas del turista y definir el segmento del mercado mas atractivo para Colombian Buddy. Esta actividad
fue considerada exitosa, pues, aunque era muy dificil abordar a los turistas por la prevencién con la que
normalmente llegan al pais, cada vez que se salié con el carrito, conocido entre los Buddies como “El
checo”, se logré al menos una conversion. En un poco mas de una semana, se lograron ingresos de
6°250.000 COP, y se evidencio6 que las familias y las personas que venian solas por turismo eran las mas
interesadas en el modelo. Se logré salir 3 dias con “El Checo” antes de que se acabara el reto, el primer
dia por 5 horas y se concretaron 2 experiencias, el segundo dia 2 horas y se concretaron 2 experiencias y
el tercer dia en media hora se concretd una experiencia Buddy. En total fueron 42 los grupos que se

abordaron, 27 demostraron interés por lo que hacia la empresa y 5 contrataron directamente.

Estos experimentos también dejaron en evidencia la necesidad de poder ofrecer el servicio de transporte,

pues se convirtio en una de las mayores dificultades. Asi que para empezar usaron sus carros propios para



transportar a los turistas y les pidieron que para el pago aplicaran el mismo concepto del Buddy. Mas
adelante se darian cuenta de que dejar que los turistas también le pusieran precio al transporte no
funcionaba tan bien, pues la mayoria no contaban con elementos de juicio reales para tomar una decision

justa.

Al finalizar el reto, se realizé un panel en donde los seis grupos presentaron sus resultados, Colombian
Buddy quedd en segundo puesto, después de Canbox. Solo el ganador pasaba a la etapa de incubacion con

apoyo econdémico. Dado que el equipo consider6 el resultado injusto, no continuaron en el proceso.

Experiencias en bicicleta

Estando en la Candelaria, parte historica de Bogota, parados con “El checo”, se acerco un grupo de 2
franceses y una colombiana que vivia en Francia, mostraron interés por el concepto y preguntaron si
hacian paseos en bicicleta, la respuesta fue si. Quedaron entonces en comenzar al siguiente dia a las 10 de
la mafiana. Aunque como Buddies conocian todos los lugares que podrian recorrer, nunca lo habian hecho
en bicicleta, razon por la cual, Miguel, ingeniero industrial e integrante de Colombian Buddy, y Mapa,
salieron a las 5 de la mafiana en cicla a conocer la ruta que iba a hacer mas tarde Maria Paula con los
turistas. Teusaquillo, Universidad Nacional, Parque Simon Bolivar, Jardin Botanico y si daba tiempo un

mercado, era el plan. Se alquilaron tres bicicletas y Maria Paula usé la suya.

Las bicicletas alquiladas no fueron las mejores, pero el recorrido planteado les encant6 a los turistas y
guedaron fascinados con el inicio y cierre de la experiencia con bailes colombianos. El dinero ganado méas
otro poco, fue invertido en comprar las primeras tres bicicletas de la empresa. A los pocos dias, de nuevo
con “El Checo” el equipo se pard en la Plaza Bolivar de Bogota a ofrecer un recorrido gratuito en
bicicleta para extranjeros. Esto se hizo dos veces con el fin de obtener retroalimentacion y ultimar detalles

para poder ofrecer esa experiencia en la pagina web.



La crisis

Aunque el negocio se mantenia, estaba comenzando a ser demasiado desgastante para el equipo. La
empresa tenia pagina web, pero esta no tenia ninguna fuerza. No aparecia en los buscadores y la
compafiia no contaba con referencias de los turistas que los habian contratado. TripAdvisor, la red social
en turismo mas importante, por alguna razon habia rechazado todas las solicitudes hechas para listar a la

empresa ahi, sin explicaciones.

Sabian que estaban haciendo un excelente trabajo cuando salian de Buddies, los turistas con los que
salian, todos se convertian en amigos y en abanderados de la empresa, se preocupaban porgue las cosas
salieran bien e incluso se preocupaban porque los demas turistas no fueran justos en el momento del pago.
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Siempre se escuchaban frases como “Nosotros porque somos honestos, pero no todos son asi”.

Salir a buscar experiencias una por una se volvio inviable y dejé de ser divertido, la prevencion con la que
llegaban los extranjeros a Colombia y el rechazo que proyectaban cuando alguien los abordaba en la calle

era desgastante.

Se realizé un trabajo de divulgacion para los hoteles, bajo la premisa de que ellos querian lo mejor para
sus huéspedes, sin embargo, aunque a todos les encantaba el concepto al final no pasaba nada. Se
repartian volantes, se hacian reuniones con los gerentes, pero nada funcionaba. Después se enteraron de
que habia otras empresas que comisionaban con los conserjes y recepcionistas de los hoteles por cada tour

y a menos de que hicieran lo mismo, era imposible competir por ese canal.



La ayuda divina

El 17 de abril de 2015 alrededor de las 6:30 pm, Maria Paula y Paola tenian una reunion con otro
emprendedor al norte de la ciudad, para buscar alternativas que mejoraran la presencia online de
Colombian Buddy. Antes de entrar a la estacién de Transmilenio para encontrarse con Paola, Mapa vio a
un perro que casi es atropellado por los carros que cruzaban la avenida caracas, una de las mas
congestionadas de la ciudad de Bogota. La reunion nunca se llevé a cabo, pues esa noche los planes
cambiaron y la prioridad era encontrar a la familia del perro. Entre las cosas que hicieron, estuvo el ir a la
estacion de policia del barrio Teusaquillo para ver si alguna persona estaba buscando un perro con esas
caracteristicas. La policia no habia escuchado nada, pero las llevo a encontrarse con una sefiora que vivia
en la esquina y que ayudaba a los animales a encontrar a su familia. Se tomaron fotos e intercambiaron la
informacion de contacto.

La conexidn fue inmediata y tras una noche en blanco sacando pulgas decidieron adoptarlo. Beatriz, la
sefiora que conocieron la noche anterior resulto ser la duefia del Bed & Breakfast nimero uno de Bogota
en redes sociales en ese entonces, tanto en Booking como en TripAdvisor, y casi que se podia decir que
solo recibian extranjeros. Al dia siguiente se reunieron, ya que Beatriz queria regalarle un collar a Buddy,
el perro. Beatriz les pidié que le explicaran lo que hacian pues vio algo en la tarjeta de presentacion de
Paola. Eso hizo que surgiera una alianza, sin comisiones y sin promesas mas alla de la de hacer que sus
huéspedes estuvieran seguros en la medida de lo posible y que regresaran felices a su hotel al terminar el

dia.

TripAdvisor

Durante alrededor de cuatro meses la empresa dependi6 del Bed & Breakfast, todos los dias salian con

uno o méas huéspedes, casi siempre por Ilamados de Gltima hora. Lograron reclutar a més Buddies y



enfocarse en hacer felices a quienes salian con ellos, sin embargo, seguian sin tener presencia online,
solamente algunas referencias en Facebook pero no méas. Cada vez que volvian a intentar estar en
TripAdvisor pasaba lo mismo, una negativa de la plataforma sin explicaciones, hasta que un dia lograron
contactarse con la compafiia por teléfono y pudieron establecer una comunicacién por correo con una
persona en el &rea de enlistamiento. Se Ilevo a cabo el mismo proceso que siguieron en varias ocasiones,
pero esta vez habia un contacto que pudo ver cual era el inconveniente. TripAdvisor dijo que la razén era
que la empresa no tenia salida de tours programadas, con horas y lugares. Al aclararles el modelo pidieron

disculpas y Colombian Buddy quedo listada.

Esto cambi¢ totalmente la dindmica en la empresa, porque, aunque no muchas personas se toman el
trabajo de dejar referencias, casi todas necesitan asegurarse de que es una empresa confiable y leen lo que
otros viajeros comentan. TripAdvisor permitié que fueran otros turistas quienes hablaran de Colombian
Buddy y no solo los miembros del equipo, ademas, las referencias que la empresa comenzoé a recibir iban

mucho mas alla de las expectativas que tenian.

Crecimiento

Cada vez se comenzaron a recibir mas correos y solicitudes directamente de los viajeros. Cada correo,
cada WhatsApp, cada mensaje de Facebook era importante y Mapa y Paola respondian tan pronto como
podian incluso en horas de la madrugada, de la forma mas amigable y descompilada posible, siendo
Buddies desde el primer contacto. Eso les gustaba a los turistas y se sorprendian porque sentian que habia
un equipo grande detras y que para la empresa ellos eran muy importantes. Cada mensaje del que no
recibian respuesta era una carga emocional, todo el equipo estaba ansioso y se preguntaban
constantemente en qué habian fallado, si era la forma en que habian respondido, si no les gustaba el
modelo, si no habian entendido, si simplemente se habian arrepentido o si se habian decidido por otra

empresa.



Cada vez fueron mas las experiencias y cada vez se necesitaban mas Buddies. Conseguir personas con las
caracteristicas que Maria Paula y Paola querian se torno un problema. Trabajando como Buddies se
dieron cuenta que en la mayoria de ocasiones se necesitaba, al menos, un nivel medio alto de inglés para
que fuera enriquecedor para las dos partes, para que no se interrumpieran las conversaciones y se volviera
aburrido. Ademas, identificaron que varias de las personas de pocos recursos muchas veces reflejaban
resentimiento en algunos aspectos y eso no era lo que ellas querian transmitir. Desafortunadamente no
contaban ni con el tiempo ni con los recursos para poder realizar un entrenamiento tan completo que
evitara comportamientos y comentarios que no reflejaran una imagen positiva de Colombia. Asi que

tuvieron que comenzar a buscar Buddies en su entorno social y en universidades reconocidas.

Los pagos de los turistas que salian del Bed & Breakfast del que dependieron por un tiempo comenzaron
a bajar y después de un tiempo se dieron cuenta de que los duefios del hotel estaban conversando con los
viajeros acerca del precio y que les mencionaban el pago que ellos le hacian a los obreros que los
ayudaban en cosas varias en el hotel. Los turistas al parecer tomaban esa base como guia para calcular el
precio para el Buddy, era como si fueran los duefios del hotel quienes ponian el precio y no los viajeros.
Por otra parte, muchos turistas manifestaban sentirse inseguros a la hora de pagar pues no querian ser
injustos y que el Buddy no se sintiera feliz. Por esto, fue necesario pensar en estrategias para explicar la
razon de ser del modelo de negocio, explicar que no era una propina sino un pago y dar una pista de

precio por hora para quienes no se sentian comodos.

Otras ciudades

Los viajeros siempre le hacian comentarios a sus Buddies de que ese servicio deberia existir en todas las
ciudades del pais y de hecho en todos los paises del mundo. Sin embargo, el equipo no sabia por qué
ciudad arrancar ni cdmo hacerlo, hasta que un turista espafiol en su correo pidi6é un Buddy en todas las

ciudades donde iba a estar, Bogota, Medellin, Cartagena y Cali.



En Cali, un Buddy con muy buenas habilidades para encontrar otros Buddies, habilidades que Mapa y
Pao no tenian, se consiguio a una Buddy con todo el sabor del valle, segun palabras textuales de sus
creadoras, quien se estrend con Rafael, el turista espafiol que solicitd Buddy en todas partes. Fue un dia de
muchas tensiones pues era la primera vez que trabajaba con la empresa y no se habian tenido ni los
recursos, ni el tiempo para que alguien del equipo viajara a entrenarla. Todo se hizo por conversaciones

telefonicas y notas de voz que describian los pormenores de lo que era ser un Buddy.

En Medellin ya contaban con una Buddy, Juliana, quien habia sido entrevistada un afio atras cuando alin
no habia nada y solo se tenia el suefio de algin dia operar en Medellin. La contactaron para asegurarse de
gue estuviera disponible y ya después de eso, nada podia fallar, tenian la certeza de que tenia toda la

personalidad, el conocimiento y el flow que un Buddy necesitaba.

Para Cartagena, como no se tenian opciones, se optd por enviar un Buddy de Bogota, que dos dias antes
se encargara de entrevistar a posibles Buddies para que el dia en que Rafael llegara a Cartagena él
estuviera listo y conociera la ciudad completamente como si viviera alld hace muchos afios. De todo ese
proceso, ademas de operar por primera vez en Cartagena, se encontraron dos Buddies con todas las
caracteristicas que se necesitaban. Ademas, Rafael termin6 muy feliz y cada dia al terminar una

experiencia escribia al celular de la oficina lo feliz que estaba de contar con Colombian Buddy.

Transfers al aeropuerto

Al recordar lo dificil que les habia sido durante el reto empresarial abordar a las personas en las calles y
en el aeropuerto, y al pensar en la mejor forma para captar a esas personas que no traian plan, decidieron
comenzar a ofrecer transfers desde y hacia el aeropuerto. Les tomé un dia ponerlo en marcha y hasta el

dia de hoy es uno de los servicios que mas se mueven pues a las personas les gusta mucho ser recibidos



por un Buddy que hable inglés y que los haga sentir seguros. Ademas, esto les permitid fortalecer el

servicio de transporte que ya ofrecian dentro de las ciudades y sus alrededores.

Otras oportunidades de negocio

El 24 de diciembre de 2016, Mapa estuvo en la mafiana montando bicicleta por la ciudad con dos turistas
estadounidenses quienes necesitaban terminar temprano porgue tenian cita en un Spa cerca de su hotel
para que les hicieran masajes. Al llegar a tarde llamaron a verificar que todo estuviera bien con el masaje
y encontraron que no les habian entendido, seguramente porque ellos solo hablaban inglés y que no habia
ninguna reserva a su nombre. Desafortunadamente, ya solo quedaba espacio para uno de los dos, razén

por la cual no se pudieron hacer el masaje que tanto querian.

Después, en febrero de 2017, Mapa estaba de Buddy de un estadounidense que en algin momento de su
vida habia tenido mucho dinero pero que se habia quebrado y que estaba en Colombia en busqueda de una
ciudad en la que pudiera tener una buena vida con los 2000 dolares mensuales de su seguro social. El era
un hombre que estaba acostumbrado a la buena vida, entre las cuales se encontraba realizarse masajes
periédicamente. Es asi que le habia pedido a la duefia del Bed & Breakfast donde se estaba quedando, que
le hiciera una reserva con la mujer que normalmente les hacia masaje a sus huéspedes.
Desafortunadamente, ella no podia puesto gque le habian descubierto cancer de seno y no se sentia bien

con el tratamiento.

Mapa en esos dias, habia conocido por una red social para encontrar pareja, a un venezolano que, hacia
masajes, asi que le propuso que le hiciera un masaje a Jay, el turista con el que andaba de Buddy, pero
cobrando un excedente que iria a la empresa por haber hecho el contacto. Asi lo acordaron, pero la
terapia no se realizé porque Jay esperaba que el terapeuta llevara camilla y Rainny, quien le iba a hacer el

masaje, iba en bicicleta camino al hotel. Sin embargo, Mapa y Pao esa misma noche contrataron a Rainny



para que les hiciera un masaje a ellas, después de eso, decidieron que él estuviera en su empresa tiempo
completo por el sueldo minimo, para realizar labores varias y para intentar poner en marcha un negocio de

masajes a domicilio.

Spapp

Basadas en el modelo usado por supermercados de bajo costo, en donde los productos parecieran no tener
marca sino llevar el nombre de lo que son directamente, decidieron llamar al negocio de masajes a
domicilio Massage in Bogota (massageinbogota.com). Eso les evitaria el desgaste de pensar en un nombre
novedoso y ademas en el dolor de cabeza de tener que proteger la marca ante la SIC. Montaron una
pagina web, comenzaron una campafia en google AdWords y compraron una camilla por Amazon en
Estados Unidos que tardaria al menos 15 dias en llegar. Coincidencialmente, el miércoles 15 de febrero,
un dia después de haber recibido la camilla llegé la primera solicitud de masaje, tanta fue la alegria que
no vieron que el masaje era para esa misma noche y no para el dia siguiente como pensaron en un inicio.
Solo se dieron cuenta cuando el paciente escribié para preguntar qué habia pasado con el terapeuta. Asi
que fue necesario salir corriendo, comprar aceite, toalla, buscar un uniforme improvisado y llegar al

masaje.

El negocio comenz6 bastante bien, a pesar de que inicialmente solo se tenia un terapeuta y solo se daban
masajes a personas que no tuvieran problema con que el masajista fuera hombre. La gran mayoria de los
clientes, tal y como el equipo lo habia sospechado, eran extranjeros homosexuales, sin embargo, en algun
punto el mercado requirié mujeres terapeutas. En un inicio, Maria Paula y Paola tenian miedo de que al
tener mujeres en el equipo los hombres se quisieran sobrepasar con ellas y buscar otro tipo de servicios
diferentes a los profesionales, sin embargo, después de algin tiempo, no hubo forma de no hacerlo pues

eran mas las personas que requerian mujeres masajistas que hombres.



Dado el buen desempefio que se tuvo en Bogota, se decidio replicar el mismo negocio en Medellin y en
Cartagena, pero bajo el nombre de Massage in Colombia (massageincolombia.com), esto, usando en la
logistica las mismas personas que trabajan para Colombian Buddy. Ahora la empresa estad migrando el

negocio a spapp.co para poder ampliar su portafolio de servicios.

El Futuro

Colombian Buddy espera poder comenzar a operar en Julio de 2019 en Argentina, bajo el nombre de
Argentinien Buddy, aprovechando que una de las Buddies en Cartagena se fue a este pais a hacer sus
estudios de maestria y conoce muy bien como funciona el negocio en Colombia. También espera poder
ampliar su portafolio de servicios y ofrecer experiencias que no solo estén orientadas a turistas con buen
poder adquisitivo, que prefieren los paseos privados, sino también a extranjeros que quieren compartir no

s6lo con locales sino con otros viajeros.

Dada la credibilidad que Colombian Buddy tiene, cada vez son méas las empresas extranjeras que los estan
contactando para que sean sus operadores en Colombia. Recientemente ya se tuvieron reuniones y
experiencias con emprendedores estadounidenses interesados en traer grupos a Colombia. EI primer
grupo proveniente de Brasil sera recibido el 11 de Julio y el segundo, proveniente de Estados Unidos, el

29 de agosto de 2019.



Notas de Ensefianza: Colombian Quest - No es nuestro trabajo, Colombia es nuestro suefio

Esta segunda parte del documento esté disefiada para servir de soporte en aulas de clase de estudiantes de

posgrado, para poder facilitar la discusion y el aprendizaje del caso.

Introduccion

Segun el reporte del Monitor de Emprendimiento Global (GEM por sus siglas en inglés) 2018/2019 las
intenciones para emprender son mas grandes que la actividad empresarial total en la etapa inicial (TEA
Total Early Stage Entrepreneurial Activity) en todos los paises de Latinoamérica y el Caribe, en el Medio
Oriente y Africa, y excepto por Japon, en el este y sur de Asia. En el caso especifico de Colombia, 48.8%
de la poblacion quiere emprender en los siguientes tres afios, pero menos de la mitad (21.2%) da al menos
algln paso para hacerlo (Bosma & Kelley, 2019). Como dice Eric Ries en su libro The Lean Startup, “a
pesar de toda la literatura que existe los innovadores aun tienen problemas para darle vida a sus ideas”.
Esto se debe en gran parte a que “la mayoria de emprendedores y personas de desarrollo sobreestiman
dramaticamente la cantidad de funciones que necesitan para un producto minimo viable MVP” (Ries,
2011). Por eso surge la pregunta de ¢;como comenzar? ;como se llega a un producto minimo viable?

¢Como se decide gque tan complejo debe ser el producto minimo viable?

Sinopsis

El caso cuenta toda la historia de Maria Paula Celis y Paola Martinez para construir su empresa
Colombian Quest SAS. Desde el momento en que decidieron ser empresarias hasta el dia de hoy. En la
historia se pueden evidenciar metas sin cumplir y errores cometidos, la mayoria de ellos por no haber
podido identificar claramente las caracteristicas y funciones de un producto minimo viable. El caso
también muestra cémo, después de los desaciertos, lograron aplicar la metodologia Lean Startup y

construir un negocio sostenible.



Objetivos de Ensefianza

Aprender a identificar correctamente las caracteristicas y/o funcionalidades del producto minimo
viable necesarias para poder validar o invalidar las hip6tesis fundamentales de un
emprendimiento, de tal forma que sea posible completar el primer ciclo del circuito de
retroalimentacion (build-measure-learn feedback loop) de la metodologia Lean Startup con el
menor esfuerzo y tiempo posible.

Identificar correctamente los elementos de un modelo de negocio para poder plasmarlos de forma

sencilla en un Canvas.

Preguntas para el Desarrollo del Caso

En caso de no haber discutido previamente en el aula de clase los elementos y pasos de la metodologia

Lean Startup se debe comenzar con las preguntas de contextualizacion.

Contextualizacién

o O

¢Qué es la metodologia Lean Startup?

¢ Cuél es el circuito de retroalimentacion propuesto por la metodologia Lean Startup?
¢Qué es el Producto Minimo Viable?

¢Cuéles son los diferentes tipos de MVP?

¢Qué es el Lean Canvas y como usarlo para llegar a un MVP?

Desarrollo del caso individual

Colombian Buddy

A. ¢Usaron Maria Paula y Paola la metodologia Lean Startup desde el inicio de Colombian Buddy?



B. ¢ldentifica usted algln o algunos errores que las emprendedoras hayan cometido por no seguir
disciplinadamente la metodologia Lean Startup y por no usar el modelo Lean Canvas?

C. ¢Cuadl fue el proceso que se siguid durante el reto empresarial para construir el primer minimo
producto viable?

D. ¢(Es posible usar la metodologia Lean Startup y el modelo Lean Canvas para comenzar otras
lineas de negocio como las experiencias en bicicleta o los transfers al aeropuerto?

E. Plasme el modelo de negocio de Colombian Buddy en un Canvas. ;Qué elementos del modelo

difieren en este momento de los que inicialmente imaginaban las emprendedoras?

Desarrollo del caso en grupos pequefios

Spapp

A. ¢Aplicaron las emprendedoras la metodologia Lean Startup a esta idea de negocio?

B. Describa el posible proceso que pudieron llevar a cabo para determinar las caracteristicas del
Minimo Producto Viable

C. ¢Qué tipo de Producto Minimo Viable se cre¢?

D. ¢Habria arrancado usted el negocio con un Producto Minimo Viable diferente?

Cancha Fija

A. ¢Usaron Maria Paula y Paola la metodologia Lean Startup con Cancha Fija?
B. ¢Cual fue el proceso que se sigui6 para llegar al Minimo Producto Viable?
C. ¢Es el equipo con el que se trabaja parte del Minimo Producto Viable?

D. ¢Qué hipotesis le falté probar a los emprendedores?

E. ¢Qué tipo de Productos Minimo Viable usaron los emprendedores?



UiiLink
A. ¢Usaron los emprendedores la metodologia Lean Startup Canvas para poner en marcha este
proyecto?
B. ¢Qué errores se identifican en el proceso que se llevd a Cabo?
C. ¢Queé riesgo corrian los emprendedores si hubieran lanzado el producto al mercado?
D. ¢Desde el punto de vista de Lean Startup cual proceso se deberia llevar a cabo para construir un

minimo producto viable?

Desarrollo del caso en grupo con toda la clase

Ay Karay

A. (Es posible usar la metodologia Lean Startup en este tipo de proyectos?
B. Haciendo un andlisis rapido, después de habernos ejercitado en el proceso, ;cual o cuales serian
unos posibles productos minimos viables para este caso?

C. ¢Qué ensefianzas nos deja el caso en general?

Guia de Discusion

Contextualizacion (60 Minutos) - Se puede abordar esta parte de forma individual o en conjunto

con todo el sal6n de clase

e Desarrollo del caso individual (70 Minutos) - Se propone que cada estudiante lo aborde de
manera individual

e Desarrollo del caso en grupos pequefios (40 Minutos) - Se divide el salén en grupos de maximo 6

personas y cada uno escoge uno de los emprendimientos, SPAPP, Cancha Fija o UiiLink

e Desarrollo del caso en grupo con toda la clase (15 Minutos)



Contextualizacion

A. (Qué es la metodologia Lean Startup?
R/ Es una metodologia propuesta por Eric Ries, basada en la metodologia Lean Manufacturing de Henry
Ford para ser seguida por emprendedores con el fin de poder poner en marcha su idea y seguir un proceso
“cientifico” que les permita ir refinando y mejorando el producto con miras a crear un negocio sostenible

en el tiempo (Ries, 2011).

B. ¢Cual es el circuito de retroalimentacion propuesto por la metodologia Lean Startup?

Figura 1 Build-Measure-Learn Feedback Loop (Ries, 2011).

R/ El circuito de retroalimentacion Crear-Medir-Aprender, es el ndcleo del modelo Lean Startup. A partir
de ideas se crea un Producto Minimo Viable con el cual se experimenta y asi se pueden obtener
mediciones que permiten validar o invalidar las hipdtesis con la que se comenz6. La idea de este circuito
es obtener el mayor aprendizaje posible en cada iteracion para ir desde el MVP al producto que realmente

funcione y pueda convertirse en un negocio sostenible.



C. (Qué es el Producto Minimo Viable?

R/ Es simplemente la manera mas réapida para ir a través del circuito de retroalimentacion propuesto por la
metodologia Lean Startup con el minimo esfuerzo y el minimo tiempo de desarrollo posible. No es
necesariamente el producto imaginable mas pequefio, su complejidad varia desde pruebas de humo
extremadamente simples (poco mas que un anuncio) hasta los primeros prototipos reales con problemas y
caracteristicas faltantes. La leccion de el MVP es que cualquier trabajo adicional mas alla del requerido
para comenzar a aprender es un desperdicio, sin importar lo valioso que parezca en el momento. A
diferencia de una prueba de un prototipo o concepto, un MVP es disefiado no solo para responder a

preguntas técnicas de disefio. Su meta es probar hipétesis fundamentales del negocio (Ries, 2011).

D. ¢Cuéles son los diferentes tipos de MVP?
Algunos tipos de MVP son:

O Video
Hacer un video explicativo del producto o servicio que permita medir el interés de los posibles usuarios y
clientes. Dropbox us6 este modelo.

1 EIl Conserje
Ayudar manualmente a los usuarios a cumplir sus objetivos como forma de validar si tienen o no la
necesidad de lo que se quiere ofrecer. Food on the Table us6 este modelo (Malley, 2019).

1 EIl Mago de Oz
Producto minimo viable que desde afuera da la impresion de funcionar de forma diferente a la de adentro.
Aardvark uso este modelo (Malley, 2019).

1 La Landing Page
Es una Unica pagina que describe el producto o servicio, muestra algunas ventajas de usarlo (la propuesta
de valor Gnica UVP) y tiene un botdn que le permite a los visitantes interesados tomar algun tipo de
accion. Buffer usé este modelo (Malley, 2019).

d Email



Si ya se tienen clientes y/o usuarios, se pueden crear emails manualmente para ver si la respuesta a los
correos es favorable. Product Hunt usé este modelo (Malley, 2019).

(1 Por partes (Piecemeal)
Usar herramientas existentes y soluciones para proveer el producto o servicio. Un producto minimo viable
por partes consiste en componentes de maltiples fuentes que se unen para crear las bases del producto o
servicio. El sitio web BJ Fogg usé este modelo (Malley, 2019).

1 Campafia de Financiamiento
Crear una campafia de financiamiento para el producto o servicio puede hacer que no solo se valide la
idea, sino que ademas se consigan fondos para ponerla en marcha. Pebble uso6 este modelo (Malley,
2019).

1 Una sola funcionalidad
Desarrollar el producto o proveer el servicio con una sola funcionalidad, esa que resuelve la mayor parte
del problema o la mayoria de problemas. Facebook uso este modelo (Niéiforovi¢, Simunovic, &

Stankovic, 2019).

E. ¢Qué es el lean Canvas y cémo usarlo para llegar a un MVP?
Es una adaptacion al Business Model Canvas creado por Alex Osterwalder, disefiado especialmente para
apoyar la metodologia Lean Startup. Esta herramienta es usada para probar y validar hip6tesis. A
diferencia del Business Model Canvas se centra en los problemas, las soluciones, las métricas clave y las

ventajas competitivas (Maurya, 2010).

A continuacidn, se propone el uso de Lean Startup Canvas de Ash Maurya, para determinar las
caracteristicas y funcionalidades necesarias para crear un Producto Minimo Viable. Este proceso se

encuentra completo en el libro “Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That Works”.



Bosquejo de .
que) Priorizar sobre

donde comenzar

Lluvia de ideas
Posibles clientes

multiples Lean
Canvas

Figura 2 Orden propuesto por Ash Maurya para crear el Lean Canvas de un proyecto (Maurya,
2010).

1. Lluvia de ideas sobre los posibles clientes
1.1.  Diferenciar entre clientes y usuarios
> Si se tienen diferentes roles de usuarios en el producto, identificar los clientes. El

cliente es aquel que paga por el producto.

1.2.  Dividir amplios segmentos de clientes en otros méas pequefios
> Describir a los clientes de manera mas detallada.
2. Bosguejo de multiples Lean Canvas (uno para cada cliente)

2.1.  Hacer el Lean Canvas para cada segmento de cliente

Para este ejercicio, Ash Maurya recomienda lo siguiente:

e Hacer el Lean Canvas en una sola sesion: el Canvas inicial debe ser hecho de manera répida.

e Esta bien dejar algunas secciones en blanco: en vez de intentar investigar o debatir la respuesta
correcta, se debe poner algo rapidamente o dejarlo en blanco y volver sobre él luego.

e Pensar en presente: como predecir el futuro es imposible, escribir el Canvas basado en el estado
actual. Para que con lo que se sabe se busque el siguiente conjunto de hip6tesis que deben ser
validadas para avanzar en el desarrollo del producto.

e Usar un enfoque centrado en el cliente: comenzar con el segmento del cliente y seguir con el

resto. En la siguiente figura se ve el orden que propone Ash Maurya.



Problema Solucion Propuesta de Valor Ventaja Injusta Segmentos de Clientes
Unica
3 Problemas principales | 3 Caracteristicas mas No puede ser Clientes objetivo
importantes Mensaje Unico, claro | facilmente copiada o
y conciso que diga comprada
3 por qué esto es
diferente y vale la 7
— pena comprarlo
1 Mediciones Clave Canales 1
Principales actividades Camino a los clientes
para medir 2
Estructura de Costos Fuente de Ingresos
Precio de adquirir clientes Modelo de Ingresos
Costos de distribucion Valor en el tiempo (Lifetime Value)
Hosting Ingresos
Personas, etc. Margen Bruto

Figura 3 Lean Canvas con orden propuesto Ash Maurya (Maurya, 2010).

2.1.1. Cliente 1

2.1.1.1.  Problemay Segmentos de cliente

= Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)

- Listar las alternativas existentes con las que los posibles pioneros
enfrentan esos problemas hoy.

- Identificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.

- Concentrarse en los posibles pioneros. Con los problemas en mente
especificar mejor el segmento de cliente. Reducir las caracteristicas del
cliente prototipo.

2.1.1.2.  Propuesta de valor unica (UVP)

= Un mensaje Unico, claro y convincente que indica por qué ese producto
es diferente y vale la pena comprarlo (Blank, 2013). Un buen UVP

responde claramente a dos preguntas, qué es el producto y quién es el

cliente. El por qué se puede adicionar o agregarlo en un subtitulo.



2.1.1.3.  Solucion
- Hacer un bosquejo de las caracteristicas o funcionalidades principales al
lado de cada problema.
2.1.1.4.  Canales
- Ademaés de escoger el producto correcto es critico comenzar a encontrar,
construir y probar un camino para llegar a los clientes desde el dia uno.
Caracteristicas tipicas para tener en cuenta son: gratis vs pago, inbound
vs outbound, directo vs automatizado, directo vs indirecto. Ash Maurya
recomienda usar en muchos de los casos Content Marketing.
2.1.1.5.  Flujo de ingresos y estructura de costos
- Flujo de ingresos
< EI MVP deberia proveer suficiente valor (solucionar el problema
principal de los clientes) para justificar cobrar. Proveer un MVP
gratis puede retrasar el probar una de las partes mas criticas y
arriesgadas de un negocio, sin embargo, podria funcionar, en
todo caso, el precio es parte del producto. Ash Maurya plantea
que un posible buen comienzo es un Gnico plan de pago con
“Free Trial”. Se debe escoger un precio para probar, basdndose
en puntos de referencia y si no se tienen, se piensa, se escoge
uno con los datos que se tengan y se refina desde ahi. Posibles
modelos también son Freemium (basado en usabilidad y no en
tiempo como el Free Trial).
- Estructura de costos
< Evaluar los posibles costos, si no se tienen, tener en cuenta el
costo de oportunidad.

2.1.1.6. Meétricas clave



< Documentar una o dos actividades claves que impulsaran el uso
del producto.
2.1.1.7.  Ventaja Injusta
< Esalgo que no puede ser facilmente copiado o comprado. Si no
se sabe se puede dejar en blanco, pero es algo que eventualmente

se debe encontrar.

3. Priorizar para elegir donde comenzar
3.1.  Elegir el mejor modelo de negocio para comenzar
El objetivo es encontrar un mercado lo suficientemente grande donde puedas llegar a los clientes que
necesitan el producto y que van a pagar un precio con el que puedes construir un negocio.
Este es un posible orden de prioridad que se puede usar (Ordenado de mayor a menor prioridad)
3.1.1.  Nivel de dolor del cliente
Escoger el segmento de cliente que méas necesita el producto. El objetivo es que
este producto solucione uno o mas de los tres problemas criticos.
3.1.2.  Facilidad de alcance
Una de las dificultades mas grandes suele ser encontrar un camino para llegar a
los clientes. Si se tiene un camino mas facil para alguno de los segmentos, se debe tener
eso en cuenta.
3.1.3.  Precio
Escoger un segmento de cliente que permita maximizar el precio. Entre mas se
pueda cobrar, menos son los clientes que se necesitan para alcanzar el punto de
equilibrio.
3.1.4. Tamafo del mercado
Se debe escoger clientes que representen un mercado lo suficientemente grande,

0 un escalon para llegar a ese mercado, para poder construir un negocio.



3.2.

3.3.

3.4.

3.1.5.

Decision del segmento de mercado y por ende de modelo de negocio

Después de ponderar y sopesar todos los elementos anteriores se toma una decision

respecto al modelo de negocio a usar para construir el MVP.

Identificar qué hipotesis probar

3.2.1.

3.2.2.

Identificar los elementos del modelo que son suposiciones y no hechos (Ries,
2011).

% Hechos: conceptos que han ocurrido, estan verificados y probados.

< Suposiciones: los elementos del plan que son suposiciones y no hechos.
Identificar las hip6tesis fundamentales del modelo: cuando se esta escogiendo
entre las muchas suposiciones de un plan de negocios, tiene sentido probar las
mas riesgosas primero, aquellas de las que todo depende. Las dos suposiciones
mas importantes son la hipétesis de valor y la hipdtesis de crecimiento (Ries,

2011).

Elegir Producto Minimo viable

3.3.1.

3.3.2.

3.3.3.

Plantear alternativas para validar o invalidar las hipétesis fundamentales.
Decidir: Se debe elegir la opcién de producto minimo viable que permita ir a
través del circuito de retroalimentacion de la manera mas rapida y con el menor
esfuerzo posible.

Simplificar: eliminar cualquier caracteristica, funcionalidad, o esfuerzo que no

contribuya directamente al aprendizaje que se busca.

Considerar los obstaculos en la construccién del MVP

34.1.

Legales



3.4.2.  Competencia
3.4.3. Marca

3.4.4, Hacer cambios al MVP de ser necesario

Desarrollo del Caso Individual

Colombian Buddy

A. ¢Usaron Maria Paula y Paola la metodologia Lean Startup desde el inicio de Colombian Buddy?

R/ En un inicio sin quererlo si la usaron, ya que usaron lo minimo que necesitaban que era un

Buddy para comenzar. Sin embargo, después la dejan de usar.

B. ¢ldentifica usted algun o algunos errores que las emprendedoras hayan cometido por no seguir
disciplinadamente la metodologia Lean Startup y por no usar el modelo Lean Canvas?
R/ Hacer una campafia de financiamiento sin ninguna base l6gica, pensando que necesitaban
recursos (lo cual no era cierto), asumieron gastos innecesarios para un emprendedor como una
oficina, que en ninguno de los casos justifica ser parte del producto minimo viable de Colombian

Buddy.

C. ¢Cuadl fue el proceso que se siguid durante el reto empresarial para construir el primer minimo
producto viable?
R/
COLOMBIAN BUDDY
1. Lluvia de ideas sobre los posibles clientes

1.1.  Diferenciar entre clientes y usuarios



> Cliente 1: Extranjeros que vienen a Colombia por poco tiempo
1.2.  Dividir amplios segmentos de clientes en otros mas pequefios
> Clientel: Extranjeros que no hablan espafiol y vienen a Colombia solo por
trabajo.
> Cliente 2: Empresas que reciben extranjeros por negocio o trabajo
> Cliente 3: Extranjeros que vienen a Colombia por turismo
Bosquejo de maltiples Lean Canvas (uno para cada segmento de cliente)
2.1.  Dibujar el Lean Canvas para cada segmento de cliente
2.1.1.  Cliente 1: Extranjeros que no hablan espafiol y vienen a Colombia solo por
trabajo.
2.1.1.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
< Tienen muy poco tiempo de conocer la ciudad.
< Se sienten inseguros si salen solos porque no hablan el idioma.
< Les da pereza salir solos porque no saben que conocer y no es
divertido.
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.
% Guias turisticos
< Personas del lugar donde trabajan que salen con ellos a compartir
y a mostrarles la ciudad
< Tours grupales a ciertas horas en el centro de Bogota
- Identificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.

< Empresas donde trabajan los extranjeros aqui en Colombia

- Concentrarse en los posibles pioneros



< Mujeres que viajan solas por negocios, con buenos ingresos y
gue les gusta aprovechar su tiempo cuando viajan para conocer
pero que se sienten muy inseguras por la reputacion que tiene
Colombia en el exterior.

2.1.1.2.  Propuesta de valor unica (UVP)

< Un amigo (Buddy) local que habla inglés, te acompafia y te
ayuda a aprovechar al méaximo el tiempo en la ciudad.

2.1.1.3.  Solucion

< Permitirle conocer lo mas importante para la persona

< Hablar inglés

< Conocer bien la ciudad, incluyendo zonas seguras e inseguras.

< Persona extrovertida y divertida

2.1.1.4.  Canales

< Empresas que los traen

< Campafas en redes sociales

< Péagina web

« Hoteles de alto perfil

2.1.15.  Flujo de ingresos y estructura de costos
= Flujo de ingresos

< Pago por el tiempo que estan con su amigo. Un porcentaje para
el Buddy y otro para la empresa. El cliente pone el precio.

< Margen bruto del 60%, 40% para el Buddy y 60% para la
empresa.

- Estructura de costos

« Pago de los Buddies.



2
L X4

2
o

2
o

2.1.1.6.

R
L X4

2.1.1.7. Ventaja

R
L X4

Costo de personal para contactar empresas y visitarlas para que
recomienden la empresa con sus empleados extranjeros.

Costo de publicidad en redes sociales.

La empresa cuando comenzé a usar la metodologia ya tenia unos
gastos fijos asociados por el arrendamiento de la oficina. Sin
embargo, estos gastos fueron innecesarios.

Hosting

Dominio

Métricas clave

Contratacion de un Buddy

Injusta

La flexibilidad

Problema

Tienen muy poco tiempo
para conocer la ciudad.

si
no

Se sienten inseguros
salen solos  porgue
hablan el idioma.

Les da pereza salir solos
porque no saben que
conocer y no es divertido.

Alternativas existentes:
Guias turisticos, personas
de donde trabajan, tours
grupales.

Soluciéon
Permitir conocer lo
maximo en el menor
tiempo
Hablar inglés

Conocer bien la ciudad

Acompafiamiento divertido

Propuesta de Valor
Unica

Ventaja Injusta Segmentos de Clientes

Mediciones Clave

Contratacidn de Buddies

Flexibilidad Extranjeros que no hablan
Un amigo (Buddy) local espafiol y vienen a Colombia
que habla inglés, te solo por trabajo.
acompafia y te ayuda a
aprovechar al maximo el Pioneros: mujeres que viajan
tiempo en la ciudad. solas, se sientzn inseguras,
les gusta conocer nuevos
lugares, tienen buenos
ingresos.
Canales

Empresas a las que
vienen a trabajar

Campafias en redes
sociales

Pagina web

Hoteles de alto peril

Estructura de Costos

Pago de los Buddies.

Costo de personal para contactar empresas y visitarlas para que

recomiznden la empresa con

sus empleados extranjeros.

Costo de publicidad en redes sociales.

Hosting, dominio

Fuente de Ingresos
Pago por el tiempo que estan con su amigo (elles ponen el precio).

Margen bruto del 60%. 40% para el Buddy y 60% para la empresa.

Figura 4 Modelo Lean Canvas, visual, para el primer posible segmento de cliente.



2.1.2.  Cliente 2: Empresas gue reciben extranjeros por negocio o trabajo
2.1.2.1.  Problemay Segmentos de cliente
= Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)

+« No tienen personal que tenga tiempo de salir con los extranjeros.

R
L X4

Los extranjeros a veces se convierten en un “encarte”

« A las empresas les da miedo que los extranjeros salgan solos.

R
L4

Las empresas quieren que estén felices para que sea mas facil
hacer negocio.
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.
< Encargan a un empleado de acompafiar al extranjero.
< Recomiendan a alguna empresa de turismo o un tour especifico.
- ldentificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
< Buddies que visitan las empresas y que pueden ser los
encargados en caso de una contratacion.
= Concentrarse en los posibles pioneros.
Empresas de importacion o exportacion que reciban visitantes
extranjeros importantes y les interese quedar bien con ellos.
2.1.2.2.  Propuesta de valor unica (UVP)
Amigo (Buddy) local que habla inglés, conoce la ciudad y que cuenta
con toda la disposicién y el tiempo para hacer pasar a los extranjeros
ratos felices.
2.1.2.3.  Solucién
« Tiempo, disposicion y flexibilidad.

< Hablar inglés



« Conocer bien la ciudad
< Diversion

2.1.2.4.  Canales
< Péagina web
< Llamadas telef6nicas directas a empresas
« Portafolio de servicios

2.1.25.  Flujo de ingresos y estructura de costos

- Flujo de ingresos
«» Pago de las empresas por atender a sus visitantes de alrededor de
250.000 COP por dia.
< Margen bruto del 60%.
=> Estructura de costos

< Pago de los Buddies
«» Costo de personal para contactar empresas y visitarlas.
«» Costo para mandar a hacer la publicidad (portafolios)
< Hosting, dominio.

2.1.2.6.  Meétricas clave
< Contratacion de Buddies
< Concertacion de citas para explicar los servicios

2.1.2.7.  Ventaja Injusta

% Flexibilidad



Problema

Mo tienen personal con
tiempo de salir con los
extranjeros.

Los extranjeros a veces se
convierten en un “Encarte”

Les da miede que los
extranjeros  salgan  solos
porgue no hablan el idioma.

Quieren que los extranjeros
estén felices para que sea
mas facil hacer negocio.

Alternativas existentes:
empleado  encargade de
acompafiar al extranjero o
recomendacion de alguna
empresa de turismo o un
tour especifico.

Solucion

Tiempo, disposicién y
flexibilidad.

Hablar inglés
Conocer bien la ciudad

Diversion

Propuesta de Valor
Unica

Amigo (Buddy) local que
habla inglés, conoce la
ciudad y que cuenta con
toda la disposicidn y el
tiempo para hacer pasar
a los extranjeros ratos
felices.

Mediciones Clave
Contratacién de Buddies

Concertacidn de citas para
explicar los servicios

Ventaja Injusta

Flexibilidad

Canales
Pagina web

Llamadas telefdnicas
directas a empresas

Portafelic de servicios

Segmentos de Clientes

Empresas que reciben
extranjeros por negocios o
trabajo

Pioneros: empresas de
importacion o exportacion a
las que les intaresa quedar
bien con los ejecutivos que
visitan su emprasa.

Pago de los Buddies.

Hasting, dominio

Estructura de Costos

Costo de personal para contactar empresas y visitarlas.

Costo para mandar a hacer la publicidad {portafelios)

Fuente de Ingresos

Pago de empresas por acompaniar a los visitantes, 250.000 COP &l dia.

Margen bruto del 60%. 40% para el Buddy y 60% para la empresa.

Figura 5 Modelo Lean Canvas, visual, para el segundo posible segmento de cliente.

2.1.3.

2.1.3.1.

Cliente 3: Extranjeros gque vienen a Colombia por turismo.

- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se

Problema y Segmentos de cliente

esta trabajando (preferiblemente 3)

2
o

R
%

2
o

R
%

- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos

No les gustan los tours

Quieren conocer lugares mas alla de lo turistico

Quieren hacer planes locales

Se sienten inseguros porgue no hablan el idioma

problemas hoy.

< Tours con guias privados

R
L X4

Salidas con personas que conocen por redes sociales

« Salidas con personas que conocen durante su viaje




= Identificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
< Tal vez los Buddies que reciben un pago por acompafiar a los
extranjeros.

-> Concentrarse en los posibles pioneros.
Turistas mujeres que no hablan espafiol, con buenos ingresos y que
viajan solas.

2.1.3.2.  Propuesta de valor Gnica (UVP)

Amigo (Buddy) local que habla inglés, te acompafia a explorar la ciudad
y te muestra lo que los turistas no ven.

2.1.3.3.  Solucién

R
L4

Privado

2
o

Conocer bien la ciudad

R
L4

Actividades mas locales y menos turisticas

2
*o

Hablar inglés
2.1.3.4.  Canales
< Péagina web
« Ventas directas en la ciudad
< Hoteles
2.1.3.5.  Flujo de ingresos y estructura de costos
= Flujo de ingresos
< Pago de los extranjeros que contratan al Buddy, ellos ponen el
precio.
- Estructura de costos
< Pago del Buddy por acompaniar a los visitantes
« Costo de personal para ir a vender en directo

« Costo de personal para visitar hoteles



«» Dominio
« Hosting

2.1.3.6. Meétricas clave

2
o

2.1.3.7.  Ventaja Injusta

2
L X4

Contratacion de Buddies

Flexibilidad

Problema Solucion Propuesta de Valor Ventaja Injusta Segmentos de Clientes
Unica
Mo les gustan los tours Privado Flexibilidad Extranjeros que vienen a
Un amigo (Buddy) local Colombia por turismo.
Quieren conocer lugares | Conocer bien la ciudad que habla inglés, te
mas alla de lo turistico. acompaiia a explorar la Pioneros: turistas mujeres
Actividades mas locales y | ciudad y te muestra lo que no hablan espaficl, con
Quieren hacer  planes | menos turisticas que los turistas no ven. buenes ingresos y gue viajan
locales. solas.
Hablar inglés
Se sienten inseguros porque Mediciones Clave Canales
no hablan el idioma.
Contratacion de Buddies Pagina web
Alternativas existentes:
Guias turisticos privadoes, Ventas directas en la
salidas con personas que ciudad
conocen por redes sociales,
salidas con personas gue Hoteles
conocen durante su viaje.

Estructura de Costos
Pago de los Buddies.
Costo de personal para ir a vender en directo.

Costo de personal para visitar hoteles.

Hosting, dominio

Fuente de Ingresos
Pago por el tiempo que estan con su amigo (ellos penen el precio).

Margen bruto del 60%. 40% para el Buddy y 60% para la empresa.

Figura 6 Modelo Lean Canvas, visual, para el tercer posible segmento de cliente.

3. Priorizar para elegir donde comenzar
3.1

3.1.1. Nivel de dolor del cliente

Segun los integrantes del grupo quien mas lo podria necesitar serian las empresas

gue reciben a los extranjeros.

3.1.2. Facilidad de alcance

Elegir el mejor modelo de negocio para comenzar




Las empresas podrian ser mas facilmente alcanzables, después los extranjeros
que vienen por turismo y después los extranjeros que vienen por negocios.
3.1.3.  Precio
Tal vez quienes mejor podrian pagar serian los extranjeros que vienen por
negocios, después los que vienen por turismo y después las empresas pues pueden no
tener tanto presupuesto para €eso.
3.1.4. Tamario del mercado
En el 2015 el turismo en Colombia no estaba tan disparado, sin embargo, si se
veia como empresas extranjeras estaban comenzando a hacer cada vez mas negocios en
Colombia.
3.1.5.  Decision del segmento de mercado
Teniendo en cuenta lo anterior, en primera medida se opta por escoger el Lean

Canvas para el segmento de cliente de las empresas que reciben extranjeros.

3.2.  ldentificar qué hip6tesis probar

3.2.1.  Identificar los elementos del modelo que son suposiciones y no hechos

2
o

Las empresas no cuentan con personas que se puedan hacer cargo de los

extranjeros para que salgan a conocer.

R
o

Muchas veces los visitantes extranjeros se convierten en un encarte para las

empresas.

R
L4

Las empresas se preocupan porgue sus visitantes extranjeros salgan solos por la

ciudad dado que no hablan espaiiol.

R
28

Las empresas se preocupan porgue los extranjeros que visitan su empresa la

pasen lo mejor posible.

R
28

Las empresas estan dispuestas a pagar para que una persona acomparie a sus

visitantes extranjeros a conocer la ciudad.



3.2.2.  ldentificar las hipotesis fundamentales del modelo
% Las empresas estan dispuestas a pagar para que una persona acomparie a sus

visitantes extranjeros a conocer la ciudad.

3.3.  Elegir Producto Minimo viable
3.3.1.  Plantear alternativas para validar o invalidar las hipdtesis fundamentales.
< Repartir portafolios de servicio por diferentes empresas para intentar generar

ventas directas

7
23

Conseguir una base de datos de empresas importadoras y exportadoras. Llamar a
estas empresas ofrecer el servicio de Buddy e intentar concertar reuniones para
exponer el valor de contratar un Buddy para los visitantes extranjeros.

3.3.2.  Decidir

El repartir portafolios de servicio, ademas de requerir un disefio, requiere un
desgaste logistico muy grande. Por eso se decide por la otra opcion.

“Llamadas directas a empresas importadoras y exportadoras para ofrecer el

servicio de Buddy y para concertar reuniones para exponer el servicio”.

3.4,  Considerar los obstaculos en la construccion del MVP

3.4.1.1. Legales
< Dado que es un servicio no se puede patentar.
% En Colombia el “acompafiamiento turistico” solo lo pueden hacer guias
certificados, asi que una empresa o la misma policia podria intentar

molestar.



D.

< El nombre del negocio fue registrado ante la SIC justo antes de ser
usado, por ende, no hay problemas con que el nombre pueda ser robado.
3.4.1.2. Competencia
< Empresas solidas en turismo podrian escuchar de la idea y querer
copiarla.
34.13. Marca
< Siendo una empresa nueva la empresa no tenia mucho que perder a nivel
de imagen.
3.4.1.4.  Hacer cambios al MVP de ser necesario

No es necesario hacer cambios.

¢Es posible usar la metodologia Lean Startup y el modelo Lean Canvas para comenzar otras

lineas de negocio como las experiencias en bicicleta o los transfers al aeropuerto?

R/ La condicion para poder usar la metodologia Lean Startup es que haya un alto nivel de incertidumbre.

Es decir, en este caso, si es posible usar la metodologia pues estos proyectos o lineas de negocio cumplen

con las condiciones para ser una Startup.

Plasme el modelo de negocio de Colombian Buddy en un Canvas. ;Qué elementos del modelo
difieren en este momento de los que inicialmente imaginaban las emprendedoras?

Las emprendedoras querian que el precio fuera basado netamente en la experiencia, pero las
inseguridades de los turistas y la influencia de terceros las hicieron migrar a dar una pista.

No se imaginaban que quienes mas iban a solicitar el servicio eran extranjeros que venian
netamente por turismo.

El modelo de dejar a los turistas poner el precio, aplicaba también para transporte y tuvieron que

migrar a dar precios fijos.



«» Pensaron que bastaba con tener un nivel medio de inglés para ser Buddies y se dieron cuenta de
qué en la mayoria de los casos necesitaban personas con un muy buen nivel. Asi que la idea de

que los Buddies fueran personas de bajos recursos se tuvo que eliminar o por lo menos postergar.

Esto también cambiaria una de las propuestas de valor originales, que era ver el panorama

completo de la realidad en Colombia.

«» Lavision de la oficina como recurso clave para proyectar seriedad a los turistas fue eliminada.

Aliados Clave Actividades Clave
Buddies Extranjeros:
Conductores
TripAdvisor Respuesta de correos,

mensajes por Faceboolk
v Whatsapp,

organizacion de
informacidn en el
calendario, marketing
digital.

Locales: blisqueda de
Buddies,
entrenamiento de
Buddies, comunicacion
con Buddies.

Recursos Clave

Buddies

Pdgina web (hosting v
dominio)

Perfil de TripAdvisor
Marca

Bicicletas

Propuesta de Valor

Extranjeros:
comunicacidn en
inglés, conocimiento
del pais v su cultura,
flexihilidad,
satisfaccidn total con
el precia, ayuda con
todo lo que puedan
necesitar en
Colombia.

Locales: ingresos
extra, oportunidad de
compartir con gente
de otros paises,
oportunidad de
mejorar su nivel de
inglés, flexibilidad en
dias de trabajo v
horarios.

Relacion con el Segmentos de Clientes
Cliente
Extranjeros:

Extranjeros: relacion Mo hablan esparfiol, pero
informal, =1 hablan inglés, entre los
personalizada, muy 35 y 70 afios, interesados
amigable y de no solo en lo turistico
completa confianza sino también en conocer
hasta en cuanto a los la cultura v prefieren
pagos. conocer estando

acompariados de un local.
Locales: relacion de

amistad, relajada v Locales:
bazada en la Jovenes entre 18 v 35
honestidad afios, con alglin tiempo

libre durante la semana,
con buen nivel de inglés,

Canales extrovertidos, serviciales
vy gue gustan de
Extranjeros: compartir con otras

Correo, formulario de culturas.
contacto pdgina web,
WhatsApp, Facebook, Conductores:

TripAdvisor Conductores entre 25 y

50 afios, con carro
Locales: Whatsapp, propio, extrovertidos y
teléfeno, corren serviciales.

Estructura de Costes

MNomina

Buddies
Transporte
Marketing digital
Oficina

hora.

Estructura de Ingresos

Pago por servicio de Buddy donde el precio lo pone el turista
basado en su percepcidn v la pista que se le da de precio por
Ingresos por servicios de transporte

Pagos en efectivo en ddlares, euros v pesos colombianos.

Pagos con tarjeta de crédito por FayPal

Figura 7 Modelo de negocio Canvas de Colombian Buddy a la fecha.

Desarrollo del Caso en Grupos Pequefios

SPAPP

A. ¢Aplicaron las emprendedoras la metodologia Lean Startup a esta idea de negocio?

R/ Si, cuando se inicié Massage in Bogota se uso la metodologia de Lean Startup




B. Describa el posible proceso que pudieron llevar a cabo para determinar las caracteristicas del
Minimo Producto Viable
Lluvia de ideas sobre los posibles clientes
1.1.  Diferenciar entre clientes y usuarios
> Cliente: turistas extranjeros
1.2.  Dividir amplios segmentos de clientes en otros mas pequefios
> Clientel: turistas extranjeros hombres y gays, que no hablan espafiol y a los que
les gustan los masajes. De 35 afios en adelante.
> Cliente 2: turistas extranjeros hombres heterosexuales, que no hablan espafiol, a
los que les gustan los masajes y que no tienen problema con que un hombre los
masajee. De 35 afios en adelante.
> Cliente 3: mujeres extranjeras, que no hablan espafiol y a las que les gustan los
masajes y no tienen problema con que un hombre sea el terapeuta. De 35 afios en

adelante.

Bosquejo de maltiples Lean Canvas (uno para cada cliente)
2.1.  Dibujar el Lean Canvas para cada segmento de cliente
2.1.1.  Cliente 1: turistas extranjeros hombres y gays, que no hablan espafiol y a los que
les gustan los masajes. De 35 afios en adelante
2.1.1.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
En este caso se identifican claramente varios problemas claves
« Necesitan relajarse

« No quieren tener que desplazarse



>

R
L X4

Quieren la misma comodidad que en un Spa

% Tienen desconfianza con contratar personas que no conocen.

R
L X4

Tienen poca disponibilidad durante el dia para tener un masaje

R
L X4

No hablan espafiol
Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.

+« Van a Spas en diferentes lugares de la ciudad

< Contratan masajes en el hotel

« Contratan masajes a domicilio con terapeutas de los cuales no
tienen informacion y seguridad de su profesionalismo (con

dificultad por el idioma)

- ldentificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.

< Hoteles modestos que no ofrecen servicio de masaje.

= Concentrarse en los posibles pioneros.

2.1.1.3.

< Un posible pionero puede ser alguien que se hace normalmente
masajes en su pais de origen a un valor muy superior.

Propuesta de valor Gnica (UVP)
Professional mobile massages 24 hours in the comfort of your hotel or
apartment at a good price.
Solucioén
Poder brindar relajacion a través de un masaje
El servicio debe ser prestado a domicilio
Se debe llevar camilla para comodidad del paciente
Se deben llevar todos los elementos para poder prestar los mismos
servicios que prestan en un Spa.

Se debe tener una reputacién online que de confianza al paciente



< Servicio temprano en la mafiana, hasta altas horas de la noche o0 24 horas
< Pé&gina 'y comunicacion en inglés
2.1.1.4. Canales
< Péagina web creada en WordPress con un formulario de contacto
« Google AdWords
< Publicidad impresa en las calles
+ Por medio de una alianza con los hoteles
2.1.15.  Flujo de ingresos y estructura de costo
= Flujo de ingresos
« Masajes de 1 hora a 60.000 pesos. (Precio basado en el valor de
los masajes de terapeutas que se encuentran por olx).
=> Estructura de costos
< Terapeuta contratado por el sueldo minimo el mes (se contratd
para cuidar a los perros y para hacer masajes en caso de que el
negocio funcionara. El sueldo era alrededor de 700.000 COP
mas prestaciones.
< Se compr6 una camilla portatil en 400.000 COP
< Gasolina para llevar camillas a masajes 5.000 COP
< Tiempo del conductor del carro para llevar la camilla 10.000
Cop
< Campafia de Google AdWords 10.000 COP por dia
- 60.000 (precio del masaje) - 25.000 (costo variable
dependiendo del masaje) = 35.000 (ganancia por masaje)
- 700.000 * 1.54 (beneficios de ley de un empleado en
Colombia) +400.000+10.000*30 =1"320.000 COP (si se

quiere recuperar la inversion en un mes)



1’078.000+400.000+300.000 = 1°778.000

1°778.000/35.000 = 50.8 Es decir que para alcanzar el punto

de equilibrio en un mes se debian hacer 51 masajes)

700.000 * 1.54 (beneficios de ley de un empleado en
Colombia) *2+400.000+10.000*60 =3"156.000 COP (si se

quiere recuperar la inversion en dos meses)

2°156.000+400.000+600.000 =3156.000

3°156.000/35.000 = 90.17 Es decir que para alcanzar el
punto de equilibrio en dos meses se debian hacer 91 masajes en
dos meses, 46 masajes mensuales.
2.1.1.6.  Meétricas clave
< Contratar un masaje
< Enviar el formulario de contacto lleno
< Entrar a la pagina a ver los servicios
2.1.1.7.  Ventaja Injusta
< Servicio de masajes 24 horas
2.1.2.  Cliente 2: turistas extranjeros hombres heterosexuales, que no hablan espafiol, a
los que les gustan los masajes y que no tienen problema con que un hombre los
masajee. De 35 afios en adelante.
< Eneste caso el Lean Canvas para este cliente es muy parecido al del

cliente 1.



2.1.3.  mujeres extranjeras, que no hablan espafiol y a las que les gustan los masajes y
no tienen problema con que un hombre sea el terapeuta. De 35 afios en adelante.
< En este caso el Lean Canvas para este cliente es muy parecido al del

cliente 1.

Priorizar para elegir donde comenzar
3.1.  Elegir el mejor modelo de negocio para comenzar
3.1.1.  Nivel de dolor del cliente
< Esel mismo para los 3 segmentos. Todos necesitan relajarse en la misma medida.
3.1.2.  Facilidad de alcance
< Los tres segmentos de mercado son muy similares en cuanto a facilidad de
alcance por los diferentes canales analizados, pero en cuestiones de facilidad y
practicidad es mejor optar por la pagina web sencilla y la publicidad en
AdWords.

3.1.3. Precio

R
L4

Los hombres gays al tener menos responsabilidades econdmicas (sin hijos por lo
general) normalmente tienen mas poder adquisitivo que las mujeres y hombres
heterosexuales.

3.1.4. Tamafio del mercado

R
o

Los turistas extranjeros gays que hablan inglés, representan un escalén lo
suficientemente amplio para construir un negocio.

3.1.5.  Decision del segmento de mercado

R
28

Clientel: turistas extranjeros hombres, gays, que no hablan espafiol y a los que

les gustan los masajes. De 35 afios en adelante.

3.2.  ldentificar qué hipotesis probar



3.2.1.

3.2.2.

Identificar los elementos del modelo que son suposiciones y no hechos
« Necesitan relajarse y les interesan los masajes
< Quieren los masajes a domicilio
< Necesitan que llevemos camilla
+«+ Necesitan que la persona a contratar sea de confianza
< No tienen disponibilidad durante el dia para un masaje (relajarse)
< tienen dificultades con el idioma porque no hablan espafiol
< El mercado es lo suficientemente grande para crear un negocio
sostenible.
Identificar las hipétesis fundamentales del modelo
< Hipdtesis de valor: quieren masajes a domicilio
Si no quieren masajes a domicilio, ya no importa si quieren que sea como
en un spa, si quieren que sea alguien de confianza, si tienen problemas o
no con el idioma, etc.

< Hipotesis de crecimiento: el mercado es lo suficientemente grande.

3.3.  Elegir Producto Minimo viable

3.3.1.

3.3.2.

Plantear alternativas para validar o invalidar las hipétesis fundamentales.

< Producto de una sola caracteristica: pagina web sencilla que ofrezca los
masajes a domicilio, muestre precio. y que permita hacer reservas online.
Publicidad paga.

< Video mostrando como funciona el servicio para medir la cantidad de
personas interesadas.

< Pagina de Facebook de masajes por donde nos puedan mandar los
mensajes.

Decidir



La empresa ya cuenta con una pagina web de otro negocio de turismo, la cual
esta hecha en WordPress y puede funcionar muy similar, por lo tanto, hacer un sitio web
sencillo no representa mayor problema. Para que la validacion sea rapida en vez de
generar contenido y posicionar la pagina organicamente se opta por hacerlo con
publicidad paga mediante GoogleAdwords. Dado que no se tiene camilla, pero tampoco
es fundamental tenerla se decide comenzar sin camilla.

3.3.3.  Simplificar

El MVP ya esta simplificado.

3.4.  Considerar los obstaculos en la construccién del MVP
3.4.1. Legales
Se hizo una investigacion rapida acerca de la reglamentacion de los masajes a
domicilio en Colombia y pareciera ser que es ilegal.
3.4.2.  Competencia
No se ven inconvenientes al respecto.
3.4.3. Marca
Dado que no se conoce el negocio, ni cdmo funciona, es mejor no poner en
riesgo la marca. Es decir, es mejor no listarse en redes sociales como TripAdvisor,
Facebook o Google My Business para no correr riesgos de comenzar con una mala
reputacion. Se decide adoptar un nombre simple Massage in Bogota (masaje en Bogota)
con el cual sea claro el servicio que se presta y ademas no tenga problemas legales con
otras posibles empresas en el campo de los spas, al ser Massage una palabra genérica en
el medio.
3.4.4.  Hacer cambios al MVP de ser necesario

No se hacen cambios.



C. ¢Queé tipo de Producto Minimo Viable se cre¢?
R/ Producto minimo viable de una sola funcionalidad. Se creé una pagina web muy sencilla en inglés en
WordPress, se tenia conocimiento de un buen terapeuta y se compré una camilla (la cual no se esperé

para comenzar), se us6 google AdWords para promocionar el servicio, solo en inglés.

D. ¢Habria arrancado usted el negocio con un Producto Minimo Viable diferente?
R/ Se habria podido buscar una terapeuta mujer también, en caso de que alguien quisiera una mujer en un

comienzo y tenerla freelance.

Cancha Fija

A. ¢Usaron Maria Paula y Paola la metodologia Lean Startup con Cancha Fija?
R/ Si se uso.
B. ¢Cual fue el proceso que se sigui6 para llegar al Minimo Producto Viable?
1. Lluvia de ideas sobre los posibles clientes
1.1.  Diferenciar entre clientes y usuarios
> Cliente 1: Canchas de fatbol sintéticas en la ciudad de Bogota
> Cliente 2: Grupos de amigos que juegan futbol en Bogota.
1.2.  Dividir amplios segmentos de clientes en otros mas pequefios
> Clientel: canchas de fatbol en Bogota que no cuentan con pagos online.

> Cliente 2: Grupos de amigos que juegan fatbol en canchas sintéticas en Bogota.

2. Bosquejo de multiples Lean Canvas (uno para cada cliente)
2.1.  Dibujar el Lean Canvas para cada segmento de cliente
2.1.1.  Cliente 1: canchas de futbol en Bogota que no cuentan con pagos online.

2.1.1.1.  Problemay Segmentos de cliente



= Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se

esta trabajando (preferiblemente 3)
< A veces se pierden las reservas y la cancha queda vacia porque
las personas no alcanzan a consignar.
« Algunas tienen poca visibilidad y las personas no saben que
existen.
«+ Las personas no se toman el trabajo de llamar a todas las canchas
para encontrar una libre.
Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.
< A veces guardan la reserva incluso sin haber hecho la
consignacion
Identificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
< Jugadores de fatbol que juegan en cancha sintética
Concentrarse en los posibles pioneros.
< Canchas que tienen poca visibilidad
Propuesta de valor unica (UVP)
Plataforma para reserva de canchas de fltbol sintéticas de forma rapida y
segura.
Solucioén
Pagos online
Visibilidad en la plataforma
Filtros por ubicacion para encontrar la cancha més cercana disponible
Canales
Plataforma web

Aplicacion movil



« Redes sociales
2.1.15.  Flujo de ingresos y estructura de costos
- Flujo de ingresos
< Pago de mensualidad de las canchas por estar en nuestra
plataforma
< Pago de comision por reserva de canchas
=> Estructura de costos
< Desarrollo de la plataforma
+« Costos de mercadeo
2.1.1.6.  Meétricas clave
Reserva de canchas a través de la aplicacion
Afiliacion de nuevas canchas a la plataforma
2.1.1.7.  Ventaja Injusta
Pago online
2.1.2.  Cliente 2: Grupos de amigos que juegan fatbol en Bogota.
2.1.2.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
< No siempre hay cancha disponible
< A veces la informacidn esta desactualizada
< No saben si hay canchas cercanas
< Tienen que hacer filas para consignar para poder reservar
< A veces no estdn completos
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.

< Llamar a muchas canchas



< Cambiar de plan
< Pedirle a un amigo que consigne lo de la canca
<+ Pedirle a alguien en la cancha gue se una al partido
Identificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
< Canchas de fatbol sintéticas
Concentrarse en los posibles pioneros.
« Jugadores adictos al futbol, tanto al juego como a verlo, entre 20
y 35 afios.
Propuesta de valor Gnica (UVP)
Plataforma para reserva de canchas de fatbol sintéticas de forma rapida y
segura.
Solucioén
Informacidn en tiempo real
Uso de GPS para encontrar la cancha mas adecuada
Pagos online
Canales
Redes sociales
Pagina web
Aplicacion movil
Google AdWords
Flujo de ingresos y estructura de costos
Flujo de ingresos
< Pago de tarifa 0 comision por reserva de cancha
Estructura de costos
< Elaboracion de la plataforma

< Costos de mercadeo



2.1.2.6. Meétricas clave

% Reserva de canchas a través de la plataforma

2.1.2.7.  Ventaja Injusta

< Muchas canchas en un solo lugar con la facilidad de reservar con

solo unos clics.

Priorizar para elegir donde comenzar

3.1.

3.2.

Elegir el mejor modelo de negocio para comenzar

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

3.14.

3.15.

Nivel de dolor del cliente

Se consider6 que a las canchas les podria interesar mas.

Facilidad de alcance

Es mas féacil y menos costoso visitar y buscar el contacto de las canchas

Precio

A las canchas se les podria cobrar un poco mas

Tamarfo del mercado

Son muchos mas jugadores gue canchas, pero viendo las proporciones de lo que
se podria cobrar puede ser lo mismo.

Decision del segmento de mercado

Se decide por las canchas de fatbol sintéticas.

Identificar qué hipdtesis probar

3.2.1.

3.2.2.

Identificar los elementos del modelo que son suposiciones y no hechos
< Las canchas quedan muchas veces vacias porque las personas no
alcanzan a consignar.
< Existen varias canchas poco visibles y conocidas

Identificar las hipétesis fundamentales del modelo



C.

< A las canchas les interesa ganar visibilidad mediante la plataforma para

estar ocupadas la mayor parte de tiempo posible.

3.3.  Elegir Producto Minimo viable
3.3.1.  Plantear alternativas para validar o invalidar las hipdtesis fundamentales.
< Iry hablar directamente con las canchas de futbol sintéticas para que se
interesen por aparecer en nuestra plataforma.
< Pégina web sencilla de reservas de canchas
% Pagina de Facebook para reserva de canchas
3.3.2.  Decidir
Se decidi6 hablar con canchas de futbol para “venderles” la membresia a la
plataforma. En este caso, mientras tanto se les ofreci6 gratuitamente a los usuarios la
ayuda para encontrar cancha sin cobrar nada.
3.3.3.  Simplificar

Ya esta simplificado

3.4.  Considerar los obstaculos en la construccién del MVP
3.4.1.1. Legales
Pérdida del nombre por difusién sin haber hecho el registro marcario
3.4.1.2.  Competencia
Ninguna
3.4.1.3. Marca
Ninguna
3.4.1.4.  Hacer cambios al MVP de ser necesario
Ningun cambio

¢Es el equipo con el que se trabaja parte del Minimo Producto Viable?



R/ Depende del tipo de Producto Minimo Viable que se esté trabajando, por ejemplo, en un tipo conserje,
definitivamente.

D. ¢Qué hipdtesis le falté probar a los emprendedores?
R/ Si los jugadores de futbol estarian dispuestos a pagar un porcentaje o una tarifa por la reserva de la
cancha.

E. ¢Qué tipo de Productos Minimo Viable usaron los emprendedores?

R/ Venta directa y una pagina de Facebook para ofrecer ayuda para buscar cancha.

UIILINK

A. ¢Usaron los emprendedores la metodologia Lean Startup Canvas para para poner en marcha este
proyecto?
R/ No. En el caso de David antes de validar cualquier hipétesis se puso a la tarea de desarrollar una
aplicacién web completa que incluia muchas funcionalidades y que distaba mucho de un Producto
Minimo Viable.
¢Qué errores se identifican en el proceso que se llevd a Cabo?
R/ Se us6 la metodologia “Just do It”. Asi que los emprendedores nunca supieron si, por ejemplo, para las

personas con algun tipo de discapacidad la aplicacidon generaba valor.

B. ¢Qué riesgo corrian los emprendedores si hubieran lanzado el producto al mercado?
R/ Que a las personas con algln tipo de discapacidad no les interese saber la accesibilidad de los lugares y
que no estén dispuestas a usar una aplicacion de ese estilo. En ese caso, todo el trabajo se habria perdido
(igual se perdid).
C. ¢Desde el punto de vista de Lean Startup cual proceso se deberia llevar a cabo para construir un
minimo producto viable?
1. Lluvia de ideas sobre los posibles clientes

1.1.  Diferenciar entre clientes y usuarios



> Cliente 1: Entidades gubernamentales
> Cliente 3: Personas con algun tipo de discapacidad

> Cliente 4: Familiares y amigos de personas con algun tipo de discapacidad

1.2.  Dividir amplios segmentos de clientes en otros mas pequefios
> Clientel: Entidades gubernamentales interesadas en hacer algun tipo de inversion
social
> Cliente 2: personas en silla de ruedas, familiares y amigos

> Cliente 3: Lugares interesados en promover su negocio en la aplicacion.

Bosquejo de multiples Lean Canvas (uno para cada cliente)
2.1.  Dibujar el Lean Canvas para cada segmento de cliente
2.1.1.  Cliente 1: entidades gubernamentales interesadas en hacer algln tipo de inversion
social
2.1.1.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
< Los lugares en general no se preocupan por ofrecer a los
ciudadanos en situacion de discapacidad buenas condiciones
para que puedan ser autosuficientes.
< La calidad de vida de las personas con alguna discapacidad
desmejora al no poder ser autosuficientes.
< Las personas con alguna discapacidad necesitar conocer la
accesibilidad de los lugares a los que van a ir.
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos

problemas hoy.



2.1.15.

2.1.1.6.

< Mejoran la accesibilidad de los lugares con dineros del estado.
- ldentificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
<+ Personas con algun tipo de discapacidad
< Familiares de personas con algun tipo de discapacidad
+« Lugares comerciales
-> Concentrarse en los posibles pioneros.
% Alcaldias o secretarias
Propuesta de valor Gnica (UVP)
< Aplicacién con georreferenciacion para bisqueda y evaluacion de
lugares en términos de accesibilidad.
Solucion
< Poder conocer cuéles lugares son accesibles
Canales
Redes sociales
Pagina web
Flujo de ingresos y estructura de costos
- Flujo de ingresos: pago por administracion de la aplicacion o venta de la
misma
Ingresos por publicidad de programas gubernamentales
= Estructura de costos
Desarrollo de la aplicacién
Dominio
Hosting
Métricas clave
Interacciones de personas con la aplicacion

Busqueda de lugares accesibles por medio de la aplicacion



2.1.1.7.  Ventaja Injusta
Informacion georreferenciada y detallada en términos de accesibilidad.
2.1.2.  Cliente 2: personas en silla de ruedas, familiares y amigos
2.1.2.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
< Cuando van a algun lugar o no pueden entrar o se les dificulta la
entrada
+«+ No se pueden mover con facilidad por el lugar
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.
< Ayuda de familiares y amigos para entrar, ir al bafio o cambiarse
a una silla porque en la silla de ruedas queda incémodo
- ldentificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
« Establecimientos comerciales
- Concentrarse en los posibles pioneros.
< Personas jovenes en silla de ruedas que les gusta salir a disfrutar
la vida
2.1.2.2.  Propuesta de valor unica (UVP)
< Aplicacién con georreferenciacion para bisqueda y evaluacion de
lugares en términos de accesibilidad.
2.1.2.3.  Solucién
< Informacion de los lugares en cuanto a accesibilidad
2.1.2.4.  Canales
Redes sociales

Pagina web



Aplicacién
2.1.25.  Flujo de ingresos y estructura de costos
- Flujo de ingresos
Pago por uso de la aplicacién
=> Estructura de costos
Desarrollo de la aplicacién
Dominio
Hosting
2.1.2.6.  Meétricas clave
Interacciones de personas con la aplicacion
Busqueda de lugares accesibles por medio de la aplicacién
2.1.2.7.  Ventaja Injusta
Informacion georreferenciada y detallada en términos de accesibilidad.
2.1.3.  Cliente 3: Lugares interesados en promover su negocio en la aplicacion
2.1.3.1.  Problemay Segmentos de cliente
- Listar los problemas principales para el segmento de cliente con el que se
esta trabajando (preferiblemente 3)
< Las personas en situacion de discapacidad no saben que sus
instalaciones son aptas para recibirlos.
- Listar las alternativas existentes con las que los pioneros enfrentan esos
problemas hoy.
« Ninguna
- ldentificar otros roles de usuarios que vayan a interactuar con el cliente.
< Personas con algun tipo de discapacidad
« Familiares o0 amigos que los acompafian

- Concentrarse en los posibles pioneros.



2.1.34.

2.1.35.

2.1.3.6.

2.1.3.7.

< Pequefios restaurantes nuevos con duefios jovenes, interesados
en tener un mundo mejor.
Propuesta de valor Unica (UVP)
Aplicacidn con georreferenciacidn para blasqueda y evaluacion de
lugares en términos de accesibilidad que potencia la visibilidad de su
negocio.
Solucioén
Informacidn de los lugares en cuanto a accesibilidad
Visibilidad privilegiada para lugares accesibles que pagan por
posicionamiento en la aplicacion
Canales
Redes sociales
Pagina web
Aplicacion movil
Flujo de ingresos y estructura de costos
Flujo de ingresos
Ingresos por publicidad
Estructura de costos
Desarrollo de la aplicacion
Dominio
Hosting
Métricas clave
Interacciones de personas con la aplicacién
Busqueda de lugares accesibles por medio de la aplicacién
Pago por publicidad de lugares comerciales

Ventaja Injusta



Informacidn georreferenciada y detallada en términos de accesibilidad

del negocio.

3.  Priorizar para elegir donde comenzar
3.1.  Elegir el mejor modelo de negocio para comenzar

3.1.1.  Nivel de dolor del cliente
Los usuarios en silla de ruedas son los mas interesados

3.1.2.  Facilidad de alcance
Usuarios en silla de ruedas

3.1.3.  Precio
Entidades gubernamentales

3.1.4. Tamafo del mercado
Usuarios de silla de ruedas

3.1.5.  Decision del segmento de mercado
Se opta por las entidades gubernamentales pues es poco probable que las
personas en sillas de ruedas paguen por el uso de la aplicacion. Ademas, se
percibe como dificil hacer que los negocios comerciales comiencen a pagar por
publicidad en la aplicacion.

3.2.  ldentificar qué hip6tesis probar

3.2.1.  Identificar los elementos del modelo que son suposiciones y no hechos
A las personas en silla de ruedas les interesa saber antes de ir a un lugar, sus
caracteristicas en cuanto a accesibilidad.
Las entidades gubernamentales estan interesadas en mejorar la calidad de vida de
sus ciudadanos.

3.2.2.  ldentificar las hipdtesis fundamentales del modelo



A las personas en silla de ruedas les interesa saber antes de ir a un lugar, sus caracteristicas en cuanto a

accesibilidad.

3.3.  Elegir Producto Minimo viable

3.3.1.

3.3.2.

3.3.3.

Plantear alternativas para validar o invalidar las hipdtesis fundamentales.
Aplicacion Web bésica que permite realizar la basqueda de lugares en cuanto a
accesibilidad

Péagina de Facebook que habla sobre lugares accesibles en la ciudad

Decidir

Lo més facil seria hacer una péagina de Facebook informativa sobre lugares
accesibles para ver la reaccion de los posibles usuarios. Sin embargo, dado el
background de David como programador, un sitio web basico no deberia ser
problematico.

Simplificar

Solo permitir a los usuarios registrarse, ingresar y buscar lugares.

3.4. Considerar los obstaculos en la construccién del MVP

3.4.1.1.  Legales

Registro del nombre

3.4.1.2. Competencia

Ninguno

3.4.1.3. Marca

Ninguno

3.4.1.4. Hacer cambios al MVP de ser necesario

Ninguno



Desarrollo del Caso en Grupo con Toda la Clase

Ay Karay

A. ¢(Es posible usar la metodologia Lean Startup en este tipo de proyectos?
R/ La metodologia Lean Startup se puede usar para cualquier tipo de proyecto. Se tiene la idea errénea de
gue es solo para proyectos de programacion. Pero en cualquier caso en donde se esté comenzando un

emprendimiento, es decir un proyecto con alta incertidumbre, se puede usar la metodologia.

B. Haciendo un andlisis rapido, después de habernos ejercitado en el proceso, ¢cual o cuales serian
unos posibles productos minimos viables para este caso?
R/ Por ejemplo, un video explicativo del show, una prueba de humo a la que se le haga publicidad por
redes sociales 0 Google AdWords y que las personas realicen el ejercicio de pagar. Después se les
devuelve el dinero no sin antes pedirles una donacién, en caso de que quieran, para hacer ese suefio

realidad.

C. ¢Qué ensefianzas nos deja el caso en general?
R/ No tiene sentido gastar energia, dinero y tiempo en algo que nadie quiere. Pero para saberlo, lo minimo

es comenzar a averiguarlo y una muy buena forma de comenzar es con el Minimo Producto Viable.
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Anexos

Anexo 1. Ay Karay Colombia

~Karay

Cena-Show

Anexo 2. Video de la idea UiiLink - Let all link, let all in

o0

v
Uiilink

P > o) 000/1:00 | & (=] O3

https://youtu.be/cQClzYoGhB8



https://youtu.be/cQClzYoGhB8

Anexo 3. Video de la aplicacion MappColombia - Enfrenta el reto de vivir, nosotros te

mostramos el camino

Mapp Colombia es una aplicocion, gue pre

mueve la Informocidn, ubicacidn, existencio

y uso de enlormos accesibles. A portr de

mapas existentes, los usuarios por meds

de lo geolocalizacién podrén reportor los

lugores que cuenten o carezcon de cond
clones de occesibilidad

> »l «) 230/420

https://youtu.be/jx\VVPumc30Dk

Anexo 4. Imagen de una pequefia parte del informe sobre el estado Aplicacion UiiLink -

Let all link, let all in, en el momento de la alianza.

Prototipo: Mapa

Funcionalidad: Mapa
busqueda

www.uiilink.co/prueba/webM Q) www.uiilink.co ebMov ®

() menu UiiLink (%) Entrar {55} meNu UiiLlink =) entrar

N3 / ":
VL

4 CREPES AND WAFFLES

VER Destino

L) == AV,
e

P ’ | /
\\ %, poolk )toof Zg& |

e
Can,
v,

A
+ S 1+ ) 5 Y,
7 ll [UNIDOSSC;, .., %
$ - G €. {50] -
- \ X
FERTINDO Ny 6 o
Mop data 2014 Gaogle  Terms of Use o~ % Wap data €208 Googe  Terma of Use
Si atin no tiene cuenta en UliLink Si adn no tiene cuenta en UliLink

Registrese ahora Registrese ahora

Descripcion: Mapa con los lugares que
cumplen los requisitos de la busqueda.

Funcionalidades de la Interfaz

- Visualizacion lugares: Sale el mapa de la
ciudad deseada y muestra los lugares que
cumplen con los filtros que puso el usuario
y la nota UiiLink minima. Cuando los
lugares tienen ofertas el icono del lugar
aparece con color.

- Ver detalles de un lugar: Al pulsar sobre
el destino sale el nombre del lugar, con su
direccion y el link para ver los detalles del
destino.

Pendiente

Que salga la direccion del lugar



https://youtu.be/jxVPumc30Dk

https://drive.google.com/file/d/15-csDdv_TEIEubs53gQ3 oWu510hgXna/view?usp=sharing

Anexo 5. Imagen de una pequefia parte del informe sobre el Estado de la Aplicacion
MappAccesible

Prototipo: Mapa Funcionalidad: Mapa lugares accesibles

Descripcion
-Permite visualizar los lugares con el nivel de accesibilidad

: del sistema con base al semdforo accesible.
x -Permite evaluar un lugar.
= -Permite hacer uso de la ruta de la capacidad

Panel del Mapa:

-Area Superior de la pantalla: drea de desplazamiento en la

, | aplicacion.

-Area intermedia de la pantalla: Mapa que muestra el nivel
de accesibilidad del sistema con base al seméforo accesible

!' - M?,‘;,T,, E Rt scno LE1 -Area Inferior de la pantalla: Botones de evaluar lugar y ruta

Nazaret “~r~ i 0‘3 de la capacidad

Near Villa F

Ferrind
o
San Pedro Colatains Desarrollado:
Parte Alta -Interfaz grafica
-consulta de lugares

-evaluacion de los lugares

Santa Lucia

San Javier, La Amenca

Veinte L

De Jul

et Santa’ ) San Juan -
Belencito. Monica

P
Datos del mapa Condiciones del servicio

Evaluar lugar Ruta de la capacidad

Nota: las funcionalidades nombradas aqui realmente no estaban desarrolladas

Anexo 6. Video Cancha Fija para Apps.co


https://drive.google.com/file/d/15-csDdv_TElEubs53qQ3_oWu51OhgXna/view?usp=sharing

[ orte (2 A4S f

CANCHA FIJA #appsco #emprendimientoTIC #Canchafija

482 views g1 ®l o - SHARE = SAVE

@ o e

https://youtu.be/USFRMQGgIOM

Anexo 7. Video hecho por Colombian Quest SAS, como parte de su deseo de mejorar la
imagen del pais.

Y ahi, a decir verdad, sobretodo gusto Colombia

P M o) 132/541 & [« O I3

https://youtu.be/NUBdJCi3pl4



https://youtu.be/U8FRMQGgI0M
https://youtu.be/NUBdJCi3pI4

Anexo 8. Foto de los primeros turistas de Colombian Friend

Anexo 9. Visualizacion campafia de crowdfunding de Colombian Buddy

INDIEGOGO E&xplorev WhatWeDo Q For p Start a Campaif Login  SignUp

Colombian Buddy - Visit
Colombia with a Friend

Why being alone in a country where u have a buddy?
Help our buddies get to know the world through u!

Maria Paula Celis
1 Campaign | Bogotd, Colombia

$2,709 usD 50 backers
—_—
22% of $11,952 Flexible Goal

© FoLLOW By @

https://www.indiegogo.com/projects/colombian-buddy-visit-colombia-with-a-friend#/



https://www.indiegogo.com/projects/colombian-buddy-visit-colombia-with-a-friend#/

Anexo 10. Lista enviada por la universidad de los emprendimientos elegidos para el reto
empresarial

EQUIPO
CANBOX
Colombian Buddy
Ve Pidiendo
Siamo Ragazzi
Bowl
Coworking

Anexo 11. Fotos durante el Reto Empresarial - Validacion
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Anexo 12. Resultados en google al buscar Colombian Buddy

GO gle colombian buddy ‘!/ Q

Al Images  Videos  Maps  News  More Settings  Tools

About 3,230,000 results (0.72 seconds)

colombianbuddy.com/ +
BUDDY YOUR TRIP. Experiences rather than tours. Buddy Up ... Are you looking for a familiar
Colombian New Year experience? Do you want to know how do

You've visited this page many times. Last visit: 5/819
GO TO GOOGLE ACCO!

Where you'll find tools to secure and manage your Google
Account and control your data

Colombian Buddy — Colombia is our dream Google Account e

Golombian Buddy Transfers Bogota
En un plan de dos dias te llevamos a We offer you transportation to go to Feedback
explorar una mina de Zipaquira where you find one of :

) _ 2 Shopping 7
Bogota Airport Transfer Medellin Transfer airport @’ e L
Airport Transfer Service Easy, MEDELLIN AIRPORT SHUTTLE
Reliable, Friendly & in English Airport Transfer Service Easy PARQUE BAVARIA
Payment Medellin
PAYMENT. We have reasons to be Medellin suffered a time of violenc in
differant! Give us the chance to which it was not - = g

More results from colombianbuddy com »

Colombian Buddy

@ #2 of 139 Outdoor Activities in Bogota T (s B
Colombian Buddy (Bogota) - 2019 All You Need to Know BEFORE ..
hitps:/wwiw.tripadvisor.com > ... » Colombia » Bogota » Things to De in Bogota ~
J*%HK Rating: 5 - 151 reviews Tour agency in Bogotd
We accompany you to perform the activities u want to do while being in Colombia and to visit the
places you are interested in, it doesn't matter if they are touristic
You've visited this page many times. Last visit: 521119 47 Youvisited 8 months ago ~

5.0 k%K %k 17 Google reviews

Address: Cl 28 #13A-24. Bogotd

Hours: Closed - Opens 9AM Wed ~

Anexo 11. Resultados en Google al buscar “Colombian Buddy TripAdvisor”

GO g|e colombian buddy tripadvisor .!; [0}

All Images News Videos Maps More Settings Tools

About 486,000 results (0.41 seconds)

€ #2 of 139 Outdoor Activities in Bogota
Colombian Buddy (Bogota) - 2019 All You Need to Know ... - TripAdvisor
https:/iwww. tripadvisor.com » . » Colombia > Bogota » Things to Do in Bogota v
¥ %k Kk Rating 5 - 151 reviews
We accompany you to perform the activities u want to do while being in Colombia and to visit the
places you are interested in, it doesn't matter if they are touristic ...
You've visited this page many times. Last visit: 5/21/19

€ #2 of 139 Outdoor Activities in Bogota
Get yourself a buddy! - Review of Colombian Buddy ... - TripAdvisor
https://www.tripadvisor.co.nz » __. > Bagota - Things to Do » Colombian Buddy ¥
%k Rating: 5 - Review by a TripAdvisor user
Colombian Buddy: Get yourself a buddy! - See 151 traveller reviews, 149 candid photos, and great
deals for Bogota, Colombia, at TripAdvisor

Colombian Buddy — Colombia is our dream

colombianbuddy.com/ *

BUDDY YOUR TRIP. Experiences rather than tours. Buddy Up ... Are you looking for a familiar
Colombian New Year experience? Do you want to ... TripAdvisor.

You've visited this page many times. Last visit: 5/8/19

@ #2 of 139 Outdoor Activities in Bogota
Best experience! - Review of Colombian Buddy, Bogota ... - TripAdvisor
https://iwww.tripadvisor.com.ph > ... » Bogota - Things to Do » Colombian Buddy v
%% %%k Rating: 5 - Review by a TripAdvisor user
Colombian Buddy: Best experiencel - See 151 traveler reviews, 149 candid photes, and great deals
for Bogota, Colombia, at TripAdvisor.



Anexo 13. Intentos por ser mas claros en la explicacion del modelo de pago para los turistas

If you don't fee comfortable with the pricing system, you can see a

At the end we give you an envelope, where you put the money in
USD, EUR or COP plus the insurance cost (2 USD or 6000 COP

per person per day), together with a survey to help us become

better Buddies. Now you can also pay with credit card

If we need a car, the options and costs are

During the time we spend together everything is at your expense.
tickets, transportation, food, beverages, everything... for you and
for your Buddy. You pay directly where and when the expenses

are generated

We fotally adjust to your Budget and try to get the best deals for

you

» 00:00

00:00 o)) m—

« We want you to be sure that the amount you pay goes totally in

accordance with your satisfaction level

« All experiences are different and totally flexible, and all the

expenses on the way depend on your Budget and interests

« We want to be as transparent and honest as possible

We assure that we always do our best for you to have the best

experiences

Boekitumow! @

http://colombianbuddy.com/payment/

Anexo 14. Primera solicitud de masaje

From: S, </ ordpressi@celombianqguest coms=
Date: Wed, Feb 15, 2017 at 5:41 FM

Subject: Massage Booking for “

To: =massagesincolombiai@gmail.com=

De: M. - ] 13il com>
Asunto: Massage booking

Name: i —————

Email: - q mail.com

Whatsapp: -+,

Date: 2017-02-15

Time: 7pm

People: 1

Adress: Travellers Oblizco - Calle 115 % 11a-27

What type of massage do you need and is there anything we should know about it?- Deep fissue massage preferable.

60-90 minutes depending on availability.


http://colombianbuddy.com/payment/

