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Autoevaluación 

¿Qué? 
Formación de equipos y/o 
actividades de ideación en 
grupos.
¿Por qué? 
Para formar equipos y/o ideas 
a desarrollar. Para revisar 
casos de investigación y/o 
aplicación.
¿Cómo? 
Organizando un hackathon 
local y/o un taller de ideación 
(más contenidos disponibles).
¿Cómo? 
Climate Launchpad Workbook

¿Qué? 
Formulación del problema que hay 
que resolver, segmento de clientes 
potenciales y lluvia de ideas sobre 
posibles soluciones.
¿Por qué? 
Para comprender mejor a las partes 
interesadas y el ámbito de negocio 
previsto.
¿Cómo? 
Organizando una sesión de 
investigación de clientes, investigación 
de problemas y sesiones de lluvia de 
ideas para encontrar soluciones.
¿Cómo? 
Modelo de negocio, Google Alerts, 
encuestas, entrevistas (clientes 
potenciales, profesionales del sector),
Investigación de la competencia.

¿Qué? 
Simple, prototipado rápido para 
construir el primer concepto.
¿Por qué? 
Para mapear áreas desconocidas 
del proyecto, para entender cómo 
funcionará la idea.
¿Cómo? 
Utilizando cualquier método de 
creación de prototipos.

¿Qué? 
Centrarse en el segmento de clientes 
potenciales o en varios segmentos.
Construir un conocimiento profundo.
¿Por qué? 
Para comprender mejor los problemas 
y las necesidades del segmento de 
clientes.
¿Cómo? 
Centrándose en un segmento de 
clientes cada vez, construyendo una 
persona concreta a la que dirigirse. 
Utilizando un prototipo de primer nivel.
¿Cómo? 
Mapa de empatía, propuesta de valor 
(dificultades y beneficios).

¿Qué?
Sesión abierta para revisar los 
resultados de la formación, el equipo 
y el desarrollo personal.
¿Por qué?
Para medir el crecimiento de los 
equipos y las personas.
¿Cómo?
Organizando una reunión e 
implicando a todos los participantes. 
No se hacen comentarios ni críticas, 
sólo se ofrece una plataforma para 
que los participantes expresen su 
opinión.
¿Cómo?
Bastón de la palabra, sesión abierta.

¿Qué? 
Construir el primer boceto del 
business model canvas.
¿Por qué? 
Para situar el valor de tus 
productos y tu cliente en el 
conjunto del negocio potencial.
¿Cómo? 
Rellenando el business model 
canvas utilizando post its.
¿Métodos? 
Strategyzer. Business model 
canvas.

¿Qué? 
Probar la hipótesis sobre el segmento 
de clientes (si el cliente está 
dispuesto a comprar su producto o 
servicio).
¿Por qué? 
Para probar el modelo de negocio 
creado.
¿Cómo? 
Vendiendo su idea de producto en 
línea o en persona.
¿Cómo? 
Pedido anticipado o crowdfunding, 
venta de un pequeño lote de 
productos o servicios, recopilación de 
listas de correo.

¿Qué? 
Recopilar todos los resultados y crear 
una presentación. Completar el 
entrenamiento del pitch con mentores 
y feedback.
¿Por qué? 
Para analizar los resultados y entrenar 
el pitch de la idea.
¿Cómo? 
Creando una presentación y una 
historia coherentes.
¿Cómo? 
Storytelling básico, Elevator pitch, 
investor pitch, concept pitch (en 
función del objetivo). Entrenamiento 
con el público, mentores.

¿Qué?
Crear presentaciones finales 
públicas y contar con la opinión de 
expertos y mentores.
¿Por qué?
Para mejorar la presentación, la 
historia o el producto en el siguiente 
paso.
¿Cómo?
Creando un Demo Day o día de 
presentación al final del curso.
¿Cómo?
Demo day, pitch session.

Problema/applicación 

Investigación 
Opiniones de 
expertos 

¿Qué?
Punto de control final con los 
mentores y/o facilitadores para 
planificar los próximos pasos de 
cada equipo en función de la 
región y/o la idea.
¿Por qué?
Para garantizar la continuidad de 
la idea.
¿Cómo?
Organizando una reunión para 
cada equipo.
¿Cómo?
Sesión abierta.

¿Qué? 
Seguir desarrollando el 
prototipo.
¿Por qué? 
Para construir el mejor 
producto/solución potencial.
¿Cómo? 
Utilizando la información 
obtenida de las primeras 
interacciones.

¿Qué? 
Encuesta para medir las 
competencias iniciales y las 
expectativas de formación, de 
equipo y personales.
¿Por qué? 
Para crear una escala de 
crecimiento de equipos e 
individuos.
¿Cómo? 
Creando una encuesta digital e 
individual.
¿Cómo? 
Encuesta digital individual.

Autoevaluación 


