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TALLER PARA 
EMPRENDEDORES
(Emprendimientos Escalables)

Material para Emprendedores

Fuente: Freepik (2019), tirachardz

SOBRE LA ORADORA
Natalia Ca cofundó en 2013 Incluyeme.com, una 
empresa social enfocada en la incorporación laboral 
de Personas con Discapacidad. Ha sido distinguida por 
I3Latam en 2014 como uno de los 10 emprendedores 
sociales más importantes de Latinoamérica, siendo la 
única mujer en el selecto grupo.

Vivió en Chile y México desarrollando Incluyeme.com y 
participó en diversos procesos de aceleración 
incluyendo el Skoll Centre for Social Entrepreneurship 
de la Universidad de Oxford, Startup Chile y 500 
Startups.

https://www.linkedin.com/in/nataliaca/

https://twitter.com/nataliachasky

Los últimos años trabajó en el Subsecretaría de 
Emprendedores y Pymes de Argentina donde 
desarrolló, junto a la Fundación INVAP, el programa 
Emprendé ConCiencia que facilita la transferencia 
de método científico a emprendimientos en etapa 
de prototipo.

Hoy asesora a empresas y organismos de 
gobierno en temas vinculados a desarrollo 
emprendedor y mentorea emprendedores y 
emprendedoras que desarrollen proyectos con 
lógicas de impacto social y ambiental.
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PIVOTE
ACÁ ESTÁN 

“CASI TODOS”

¿DE QUÉ GRAN PROBLEMA 
QUEREMOS HACERNOS CARGO?

En el mercado donde sus proyectos podrían generar impacto:
● ¿Quiénes viven el problema? ¿Quiénes podrían ser responsables?

● ¿De qué se quejan las personas? ¿Qué reclaman?

● ¿Qué cosas no están funcionando bien? ¿Cómo se resuelve hoy día?

● ¿Cómo se manifiestan los problemas? (casos)

● ¿Qué otros problemas o situaciones están involucrados o se 
desencadenan a partir del problema que se desea resolver?

● ¿Qué consecuencias tiene el no abordar la problemática o seguir 
trabajando como se ha hecho hasta ahora?
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¿DE QUÉ GRAN PROBLEMA 
QUEREMOS HACERNOS CARGO?

Construyan una “declaración” o frase resumen
(pueden ser más… una para cada usuario/cliente por ejemplo)

● El problema de (los usuarios/clientes) es (diagnóstico/juicio/carencia) y 
eso se traduce en (impactos negativos o consecuencias).

¿QUIÉNES Y CÓMO SON LAS PERSONAS 
/INSTITUCIONES QUE VIVEN EL PROBLEMA?

Construyan una lista que contenga:
● ¿A quiénes quiero dirigir mi solución a los problemas?

● ¿Quién pagaría por mi solución?

● ¿Quién la usaría? ¿Qué y cómo lo usa hoy?

● ¿Quién y cómo sería un cliente y usuario “ideal”?
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¿QUIÉNES Y CÓMO SON LAS PERSONAS / 
INSTITUCIONES QUE VIVEN EL PROBLEMA?

Construyan una “declaración” o frase resumen
(pueden ser más… una para cada usuario/cliente por ejemplo)

● Los clientes a quien deseo satisfacer son (el o los grupos definidos) que 
se caracterizan por (las principales características distintivas del grupo).

● Los usuarios son (el o los grupos definidos) que se caracterizan por 
(características respecto a cómo usan las actuales soluciones).

¿QUÉ VALOR AGREGAREMOS A NUESTROS 
POTENCIALES CLIENTES?

Identifiquen principalmente:
● Algo que a los clientes que definieron podría llamarle la atención.

● Luego, interpreten por qué creen que podría llamarle la atención (ej: es 
mejor, es más rápido, es más barato, es único o exclusivo, es novedoso, es 
efectivo, le sube el nivel, lo distingue del resto). Esto es el “VALOR”.
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¿QUÉ VALOR AGREGAREMOS A NUESTROS 
POTENCIALES CLIENTES?

Construyan una “declaración” o frase resumen
(pueden ser más… una para cada usuario/cliente por ejemplo)

● Que contenga el valor identificado en una frase corta y directa, y para 
quién va dirigido (clientes/usuarios ya identificados).

● Identifiquen una analogía que les permita presentar de mejor forma su 
propuesta de valor: Cuidamelo es el airbnb/uber de los cuidadores de 
mascotas.

¿CUÁL ES LA SOLUCIÓN(ES) A 
LOS PROBLEMAS?

● ¿Cuál es el producto/servicio que ofreceré?

● ¿Qué es?¿De qué se compone? 
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USAR LA HERRAMIENTA 
“Scoring problem interviews”.

¿QUÉ MEDIR CON ESTO?

● ¿Al entrevistado le hacen sentido los problemas que presentaste?

● ¿Está el entrevistado tratando activamente de solucionar los 
problemas (o lo ha hecho en el pasado)?

● ¿El entrevistado estaba “enganchado” y focalizado a lo largo de la 
entrevista?

● ¿Aceptaron una “próxima reunión” de seguimiento o profundización 
de la entrevista (para presentar tu solución)?

● ¿El entrevistado “los refirió” a otros potenciales clientes para hacer 
entrevistas?

● En la entrevista, ¿“el entrevistado” declaró la intención de pagar de 
inmediato por la solución?
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