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Presentacion

En respuesta al llamado a participar como unidad de implementacion para el concurso de
Fondos PROPYME 2016: “formacion de innovacion e internacionalizacion para PYMES:
Sector de Tecnologias de Informacion y Comunicacion, T/Cs”, publicado por el Ministerio de
Ciencia, Tecnologia y Telecomunicaciones (MICITT), el 30 de mayo anterior. La Asociacion
Cémara de Tecnologias de Informacion y Comunicacion (CAMTIC), presenta el siguiente

proyecto, denominado: SCALE UP: Programa de internacionalizacion.

Este programa ha sido disefiado de acuerdo a las consideraciones especiales solicitadas en
el documento que resume las bases de Ja convocatoria, y el formulario de Jla convocatoria
los cuales se encuentran publicados en el sitio web del MICITT.

Esta es una iniciativa desarrollada en la comision de internacionalizacion de la camara,
desde hace dos aflos aproximadamente. EI disefio de este proyecto cuenta con la
colaboracion de otros actores del sistema nacional de innovacién, como La Promotora de
Comercio Exterior (PROCOMER) vy la experiencia de empresarios del sector digital
costarricense, conscientes del crecimiento del sector y su necesidad de internacionalizacion,
dada entre otras razones, por el tamafio del mercado local.

El publico meta de esta propuesta de proyecto son las PYMEs del sector digital
costarricense, debidamente inscritas como tal ante el Ministerio de Economia, Industria vy
Comercio (MEIC), y su objetivo principal es construir una nueva oportunidad estas pymes,
logren superar las barreras de internacionalizacion.
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UP ;Qué es Scale Up?

,jj'

Es una iniciativa de la Cémara de Tecnologias de Informacion vy
Comunicacion (CAMTIC) y el Ministerio de Ciencia, Tecnologla y
Telecomunicaciones (MICITT) que tiene por finalidad contribuir en la internacionalizacion de
pequefias y medianas empresas (pyme) del sector costarricense de Tecnologias de
Informacién y Comunicacién (TIC).

¢ Cudl es el objetivo general de este programa?

El objetivo principal es crear una nueva oportunidad para que las pymes digitales
costarricenses, logren superar las barreras de internacionalizacion, por medio de un proceso
formativo serio y concreto, que brinde las bases necesarias para encontrar los mejores
mercados de destino para las pymes participantes.

¢ Cudl es el fundamento pedagdgico del programa?

El programa se fundamenta en el método Lean Startup, el cual pone énfasis en la eficiencia
del proceso, y la obtencion de un méximo de aprendizaje en el menor tiempo y coste
posible. El trabajo a través del enfoque Lean Startup generalmente cuenta con dos etapas
béasicas:

A-) Descubrimiento de clientes: tiene por objetivo reducir la incertidumbre en torno a los
problemas o necesidades que se busca resolver, asi como al mercado o segmentos de
clientes a quienes se dirige. En palabras técnicas, busca obtener el “encaje problema-cliente
”. Esto se logra a través del enunciado de las hipotesis basicas del negocio: identificar los
problemas que se busca resolver, y los clientes a quienes se busca atender. La validez de
estas hipodtesis se confirma a través de trabajo en terreno: principalmente, de entrevistas vy
observaciones con clientes en situaciones reales. Luego de realizado este trabajo, y también
como parte de esta fase, se busca el “encaje problema-solucion” a través del testeo de
prototipos o “productos minimos viables” béasicos o de baja resolucion.

B-) Validaciébn del modelo de negocios: Se enfoca en el desarrollo de la estrategia de
monetizacion del negocio, asi como el testeo inicial de los canales de distribucion y venta, vy
el refinamiento de la solucion a través de productos minimos viables con un mayor grado de
resolucion. El trabajo de esta fase se enfoca en testear hipdtesis como el precio, y en
articular un pitch de venta para el cliente. También se aborda la busqueda de financiamiento
y el desarrollo de un presupuesto inicial para la empresa.
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UP ;Cudles son las metas a las que debo aspirar una vez
7 inscrito (a) en el programa?

A-) Formulacién de tesis de innovacién y crecimiento: Las entidades inscritas en el programa
deben contar con ciertas definiciones previas sobre a quién prestar servicios y sobre el tipo
de negocios les interesa generar. Estas definiciones pueden estar vinculadas a la estrategia
de desarrollo econdmico nacional, asi como de prioridades locales y condiciones del mercado
interno. Pueden, a su vez, buscar activamente ciertos segmentos priorizados o0 que presenten
alguna desventaja y requieran apoyo especifico. La tesis de innovacion y crecimiento es un
concepto que alude a las definiciones sobre el tipo de iniciativas que la entidad busca
apoyar.

B-) Cultura de emprendimiento, desarrollo de nuevos negocios y mercados: La cultura de la
organizacion es esencial para estimular comportamientos y actitudes emprendedoras. El
cambio en las practicas debe ir aparejado con un cambio en las actitudes. Las actitudes
que se vinculan positivamente al emprendimiento son: tolerancia al fallo, apertura a lo
desconocido, mentalidad de crecimiento, diversidad, reciprocidad.

,jf_LIJ'P ¢ Cudl es el enfoque metodolégico?

El enfoque metodolégico que se empleard cuenta al comienzo con un diagnostico de las
capacidades de innovacion vy crecimiento de la empresa. Para esto, se analizara la
capacidad para lograrlo mediante desarrollo de clientes e internacionalizacion. El diagnostico
se realizar& a cada uno de los participantes y serd un elemento que guie el
acompafnamiento durante la formacion de Lean Scale Up

El entrenamiento de Lean Scale Up serd una mezcla de talleres presenciales, trabajo en
pequefios grupos de empresarios y trabajo de exploracion e implementacion de lo aprendido
en la préactica. Primero se realizaran los talleres, para que luego los empresarios tengan
entre 2 y 4 semanas de trabajo en terreno, antes del siguiente taller.

En todas las actividades de terreno, se realizaran actividades entre pares que faciliten la
ayuda, colaboracion e intercambio de experiencia y aprendizaje. El formato de estas
actividades sera definido a lo que mejor convenga para los participantes (grupos virtuales,
almuerzos de trabajo, etc.). Durante las actividades de terreno, el equipo consultor de P3
Ventures o la comisién de internacionalizacion de CAMTIC realizardn seguimiento a los
equipos y sus avances, mediante llamados telefonicos y sesiones virtuales.

Respecto a la estructura de los talleres por cada unidad de conocimiento serd la siguiente:

® Descripcion del cronograma completo y niveles de progreso esperados por etapa.
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® Orden del dia y agenda correspondiente a la sesion.

®* Para cada unidad de conocimiento se usara la siguiente estructura:
* Definicion del concepto.
® Escena de peliculas y ejemplos ilustrativos.
* Ejemplos reales que respalden la experiencia.

® Ejercicio donde el equipo de cada empresa construye sus herramientas de manera
individual. Luego se realiza un ejercicio donde la empresa comparte su trabajo con
otros.

* Presentacion de experiencia propia del participante, con retroalimentacion de equipo
asesor y pares.

* Asignacion de tarea o trabajo de campo asociado al concepto o actividad
empresarial derivada para las siguientes semanas.

UP
A" ¢Cudl es el Enfoque de trabajo?

El enfoque de trabajo considera el apoyo directo del equipo consultor de P3 Ventures S.A.
inicialmente a 15-25 empresas seleccionadas. Cada equipo debe tener méximo 2 personas
por empresa, considerando la inclusion de un alto mando en la organizacion. Ellos no
podran delegar la participacion ni la responsabilidad a terceros. Se permitira la participacion
de una persona mas por empresa. Sin embargo, esta deberd ser costeada por la pyme
participante.

Con el proposito de transferir las mejores practicas y que esta iniciativa se pueda replicar,
se considera la participacion de 3 actores del sistema de innovacién designadas por MICITT
y CONICIT. Previo a las rondas de talleres se realizardn sesiones a distancia para preparar
el trabajo de taller con los 3 actores, para repasar sus tareas, roles e inquietudes para la
ejecucion de talleres. Para complementar la formacion de los actores se entregard una serie
de materiales y lecturas. Dependiendo de la necesidad, se podrad coordinar una reunion
virtual de apoyo.

Perfil de ingreso al programa

Las empresas postulantes al programa deberan cumplir con los siguientes aspectos, sobre
los cuales deberan presentar los respectivos documentos de respaldo:

® FEmpresa de al menos 12 meses de existencia legal o desde primera factura.
® |ndicar las metas de venta para los siguientes 12, 24 y 36 meses.

® Comprometer un equipo participante de hasta tres personas, socios o colaboradores
trabajando en la organizacion.
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® |ndique si ha desarrollado productos o servicios con clientes, proveedores,
distribuidores o aliados.

Asimismo, los equipos de las empresas postulantes deberadn responder un formulario en linea

gue permita conocer mejor la motivacion de la empresa, su equipo, la disposicion a

participar y compromiso con el proyecto para dar respuesta a los siguientes aspectos:

® |ndicar motivo o propésito para participar del programa, lo que espera lograr del
proceso.

® |ndicar cualidades o atributos tiene usted y su equipo u organizacion para lograr lo
que se propone.

® Senalar los principales obstaculos -propios y de entorno- que ha tenido su empresa.

® |ndicar los recursos humanos y materiales que pondréd a disposicion del programa
para ayudar al logro de los objetivos.

® F[n caso de no ser seleccionados, jcomo seguird adelante con lo que se propone?.

® Sefialar disposicion de pago y modalidad por la participacion de su empresa en el
Programa.

Se asume que cada empresa contribuird con un 20% de los costos promedio por empresa,

estimado de dicho aporte serd definido posteriormente en conjunto con el MICITT.

El equipo evaluador del CONICIT dispondrd de una pauta de evaluaciéon que contendrd la
lista de preguntas y una escala de valoracion sobre cada una de ellas: 1 bajo nivel de
logro, 3 medio nivel de logro y 5 maximo nivel de logro, esto con el fin de que se les

facilite la seleccion de las empresas participantes de esta primera etapa.

UP
/_T—'_ Fases

El programa consta en total de 3 fases. En la fase 1, las empresas seleccionadas recibiran
asesorfa y seguimiento en temas especificos como innovacién 'y confianza creativa,
exploracion del mercado meta de su interés, entre otros. Para la fase 2, se seleccionaran
minimo 12 de las empresas participantes de la fase anterior, estas, durante 16 semanas
deberan desarrollar su propuesta de valor y modelos de negocios, ademas, recibiran
entrenamiento en descubrimiento de clientes y sus necesidades.
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Para la ultima etapa (Fase 3), de acuerdo con las necesidades y requerimientos de
internacionalizacion de la o las empresas que participen, éstas podran optar por al menos
dos modalidades de internacionalizacion: a) Alojamiento en Aceleradora y b) Exploracion vy
aceleracion intensiva.

¢ Cuales son las actividades del programa?

A continuacion, se detallan las actividades para cada una de las 3 fases del proceso
formativo, describiendo su objetivo y herramientas metodoldgicas.

El siguiente gréafico muestra el total de actividades. Las de color azul son la fase 1, color

verde la fase 2 y las de naranja corresponden a la fase 3. La siguiente grafica muestra el
flujo de iniciativas y el propésito por fase.

—@ e—0

Diagnéstico y Asessment Movilizar Equipos . Terreno Mov.

+ 25-30 empresas - 25-30 empresas . 25-30 empresas
. Entrevistas de 4 horas por empresa - Taller, 8 horas + 2semanas
Cuarto Guerra Desc. ;  Terreno Desc. clientes ; Descubrimiento ;
clientes y necesidades : y necesidades : clientes y necesidades :
12-15 empresas : 12-15 empresas * 12-15 empresas
Sesion, 4 horas ¢ 4 semanas * Taller, 8 horas *
. Descubrimiento PV y . Terreno Desc. . Cuarto Guerra
: PMV : PVyPMV : Desc.PVyPMV
. 12-15 empresas . 12-15 empresas o 12-15empresas

° Taller, 8 horas 1 mes * Sesidn, 4 horas

Exploracidn internacional :  Cuarto Guerra - Terreno Validacién : Taller Validacion :
Creacion de clientes : Validacion : 12-15 empresas ; 12-15empresas

12-15 empresas . 1mes - Taller, 8 horas  +

Sesién, 4 horas ©

Es importante detallar que, todas las actividades seran evaluadas al finalizar, de acuerdo
con una guia de evaluacion de referencia que se encuentra en el anexo 1, la cual podra
ser modificada posteriormente de acuerdo a las particularidades de cada actividad.
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/_?}L Actividades propuestas

NUMERO DE ACTIVIDAD DESCRIPCION
ACTIVIDAD
Diagnéstico: Permite  identificar  desafios de mejora vy
1.1 Assessment de oportunidades para lograr nuevo crecimiento de
capacidades la empresa. Consiste en una entrevista que se

realiza al Gerente General y su equipo de
trabajo directo a través de un instrumento
especifico

Taller 1: Movilizacion  Movilizacion de equipos cuenta con dos objetivos
1.2 de equipos principalmente: establecer la tesis de innovacion
de las compafilas, e instalar capacidades de

confianza creativa en ellas.

Los empresarios tendran 2 semanas para revisar

. tendencias de negocios atingentes a su empresa.
13 Terreno movilizacién

Se realizaran actividades entre pares que
faciliten la ayuda, colaboracién e intercambio de
experiencia y aprendizaje.

La evaluacion vy seleccion de iniciativas listas
para pasar a la fase 2 se realizar4 mediante un
Ranking. Para este se usardn los entregables
por actividad y la informacion obtenida por el
Comité de Internacionalizacion de CAMTIC y el
equipo de P3 Ventures durante las sesiones de
seguimiento a los equipos.

1.4 Medicién de progreso
) fase 1
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experimentos

N©° DE ACTIVIDAD DESCRIPCION
ACTIVIDAD
Taller 2: El taller de descubrimiento clientes y necesidades tiene
1.1 Descubrimiento como propdsito que las empresas expresen y analicen
de clientes y las necesidades y problemas de los clientes, para
necesidades refinarla  mediante interacciones directas con los
clientes.
Se requiere que los participantes expresen los trabajos-
) por-hacer (TPH) que desean resolver a los clientes
1.2 Terreno Fllentes bajo el esquema de persona, acciones, resultados vy
y necesidades contexto momento y/o lugar
Cuarto de Los empresarios deberan validar con trabajo en terreno
guerra clientes mediante entrevistas en profundidad y observaciones
1.3 y necesidades etnogréficas su esquema de tareas por hacer o TPH
Taller 3: En esta actividad se facilitaran ejercicios que permitiran
1.4 Descubrimiento  a los participantes identificar los hallazgos de mayor
propuesta de relevancia para sus iniciativas y tomar decisiones
valor y respecto a modificaciones y cambios que deben hacer
experimentos a sus productos y negocio.
Terreno Los participantes proceden a refinar una propuesta de
1.5 descubrimiento valor para la iniciativa de internacionalizacion,
propuesta de dgclarando como resuelven las necesidades de los
clientes y crean valor para ellos.
valor y
experimentos
Se disefian e implementan Productos Minimos Viables vy
experimentos de baja resolucion en terreno con los
1.6 Cuarto de clientes.
guerra
pro\p::;srtayde Durante el tiempo de esta actividad, los participantes

deberan poner en marcha experimentos de bajo costo
y tiempo de implementacion para validar los cambios
realizados a su propuesta y negocio.
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Ne de actividad Actividad Descripcion
1.7 Taller 4: Validacibn Se procederd a la construccion del Modelo
modelos de de Negocios Lean Canvas, el cual ya se
negocio encuentra parcialmente disefiado en todas las

herramientas anteriores.

Teniendo el modelo de negocios, los
1.8 o participantes salen a la calle a experimentar,
Tereno validacion poniendo énfasis en la obtencion de ventas
modelos. de como resultado final. Durante esta etapa los
negocio participantes  modificaran  los canales de
distribuciéon, estructuras de costos, modelos
de monetizacion y canales de traccion entre
otras.

on]

Cuarto de guerra  Sesion  para  analizar los  aprendizajes
1.9 validacién modelos obtenidos en la busqueda de ventas vy
de negocio redisefiar el modelo de negocios, definiendo
modificaciones  al producto y a los
experimentos.

O
O
=)
=

Los participantes seran evaluados en una

[cont

1.10 sesion de presentacion presencial, durante Ia
cual el equipo de P3 Ventures, la comision
Medicién de de internacionalizacion y eventualmente los

progreso fase 2 funcionarios de CONICIT entregaran feedback
en el momento, el cual serd formalizado
posteriormente con una carta.

Esta evaluacion los entregables por actividad
y la informacién obtenida por la comisién de
Internacionalizacion de CAMTIC vy el equipo
de P3 Ventures durante las sesiones de
seguimiento a los equipos.
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MODALIDAD DESCRIPCION

Consiste en un programa de aceleracion internacional
de la Eundacion Meéxico = Estados Unidos para la
Ciencia (FUMEC) a través de su programa IechBA,
AIojamiento en para la incursion principalmente al mercado de EEUU,
aceleradora Canada o Europa.
Bajo la modalidad de alojamiento en aceleradora se
seleccionard un candidato de todos los participantes de
la fase previa

Consiste en un programa mas intensivo de corta
duracion, de entre 2 semanas y 4 semanas, con una
agenda y eventos previamente organizados donde los
Explorqciény empresarios podran entrar en contacto con clientes
aceleracién intensiva poterp@les y permanecer un periodo para dar
seguimiento inicial a los procesos de ventas.
Bajo la modalidad de exploracibn y aceleracion
intensiva se procurard apoyar hasta 2 candidatos.
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1.1 Identificar desafios de mejora -No aplica Entrevista de 4 horas | Semana 1 a 5
y oportunidades para lograr con cada empresa
nuevo crecimiento e
internacionalizacion de la
empresa.
1.2 Establecer la tesis de -Contrato social. 8 hrs Semana 6
innovacion de las compadias, -Marco estratégico
e instalar capacidades de y curvas de valor
confianza creativa en ellas. de
innovaciéon/nuevo
crecimiento.
-Modelos y cultura
de innovacion.
-Tesis de
innovacion.
-Incertidumbre,
control no predictivo
1.3 Revisién de tendencias. -No aplica S/T Semana 7 y 8
Profundizacion de competencia
directa e indirecta. Conexion
con contactos clave del pais
de destino.
1.4 Medicion del progreso -No aplica S/T Semana 9
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Act. Objetivo Contenidos Duracién Plazo
ejecucion
2.1 Expresar y analizar las -Trabajos-por-Hacer (TPH). 8 hrs Semana 10
necesidades y Trabajos-por- | -5 por gue.
Hacer (TPH) de los -Perfiles de clientes, mapas
clientes. de empatia, viajes del cliente.
-Entrevistas y observaciones
etnogréficas.
2.2 Validar los supuestos -No aplica S/T Semana 11 a
anteriores con trabajo en 14
terreno mediante entrevistas
en profundidad virtuales y
observaciones etnogréficas.
2.3 Consolidacion de los -Trabajos-por-Hacer (TPH). 4 hrs Semana 15
aprendizajes obtenidos en -Perfiles de clientes.
terreno.
2.4 Refinar la Propuesta de -Propuesta de Valor. 8 hrs Semana 15
Valor (PV) de la empresa -Barreras de consumo y
a partir de los aprendizajes. saturacion de mercados.
Disefio de experimentos para | -Concepto de Producto
validar la PV usando un Minimo Viable.
Producto Minimo Viable -Disefio y evaluacion de
(PMV). experimentos.
2.5 Realizacion de los -No aplica S/T Semana 16 a
experimentos usando PMV 19
con los clientes.
2.6 Consolidacion de los -Propuesta de Valor. 4 hrs Semana 20
aprendizajes obtenidos -Disefio y evaluacion de
mediante la experimentacion. | experimentos.
2.7 Refinar el Modelo de -Modelo de Negocios. 8 hrs Semana 20
Negocios (MDN) de la -Canales de venta y
empresa para lograr la distribucion.
internacionalizacion. Disefio -Estructura de costo y Modelo
de la experimentacion del de Monetizacion.
MDN mediante la busqueda -Métricas Clave.
de ventas. -Ventaja Injusta.
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FASE 2 [continuacidn]

Act. Objetivo Contenidos Duracion Plazo
ejecucion
2.8 Experimentacion del MDN -No aplica S/T Semana 21 a
mediante las ventas. 24
2.9 Consolidacion de los -Modelo de Negocios. 4 hrs. Semana 25
aprendizajes obtenidos en las | -Canales de venta vy
ventas. distribucion.

-Estructura de costo y modelo
de monetizacion.
-Métricas Clave.
-Ventaja Injusta.
2.10 Medicion del progreso -No aplica S/T Semana 26

ﬂ(}P Entregables por pyme

La siguiente tabla detalla los entregables que debera lograr cada pyme segun la fase:

FASE ENTREGABLE

-Construccion de la tesis de innovacion.

Fase 1 -Construccion de la estrategia de competencia.

-Anélisis pre-eliminar del pais de destino.

- Mayor comprension sobre las necesidades y Trabajos-por-Hacer de nuevos clientes y
mercados. Evidencia concreta de los clientes que validan lo anterior.

-ldentificacion de adoptadores tempranos.

-Propuesta de Valor ajustada segun las necesidades.

Fase 2 -Productos Minimos Viables aplicados a los clientes mediante experimentos.

-Modelo de Negocios de la organizacion refinado. Claridad en los costos de adquisicion
y las inversiones necesarias.

- Posicionamiento para propuestas nuevas.

Tel: +506 2283-2205 Fax: +506 2280-4691 Apartado postal: 2101-2050 info@camtic.org

pag. 13


mailto:info@camtic.org

CAMTIC SCAIE

Camara de Tecnologias de Piogramo de Infemacionelizocién
Informacién y Comunicacién

La siguiente tabla detalla los entregables que deberan lograr cada PYME segun la actividad:

ENTREGABLE

1.1 | Sin entregable

1.2 | Tesis de innovacion

1.3 | -Construccién de la estrategia de competencia.
-Analisis pre-eliminar del pais de destino.

2.1 | -Perfiles y mapas de clientes.
-Trabajos Por Hacer
-Plan de trabajo en terreno

2.2 | Sin_entregables

2.3 | -Canvas de terreno Necesidades y Clientes
2.4 | —Propuesta de Valor (PV)

-Producto Minimo Viable (PMV).

-Plan de experimentacion

2.5 | Sin entregables

2.6 | -Canvas de terreno Propuesta de Valor y PMV
2.7 | -Modelo de Negocios (MDN)

-Plan de experimentacion

2.8 | Sin entregables

2.9 | -Canvas de terreno Modelo de Negocio
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