Agrobioemprende

Bienvenidos/as al
Centro de Agrobioemprendimientos e Inversiones
del Instituto Interamericano de Cooperacion para la
Agricultura
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3. Programa de

Acompanamiento a los
Agrobloemprendw‘ﬂ _—

Apoyar a las personas emprendedoras

2. Programa de Formacion de crecimiento de sus grand as de negocms
capacidades en

] . - Subprogramas:
Agrobioemprendimiento A 1.Descubrimiento

2.ldeacién y modelacién
3.Prototipado
4.Alistamiento y salida al mercado

Capacitacion en habilidades técnicas, estratégicas
y empresariales en bioeconomia

- . - -

1. Prog rama de Fomento de la <.~ 5. Conexion con clientes e inversionistas
Cultura de Innovacion V "y . Servicios: Cursos, mentorias, asesorias
/ — ' técnicas, toolkit virtual.
Agrobioemprendimiento
Introduccién a las personas a los temas de @ Plataforma Bioemprender:
Bioeconomia, emprendimiento e innovacion X https:/bio-emprender.iica.int/

Servicios: Charlas, bootcamps, café-
emprendedor, hackatones, talleres practicos.

Espacio de Cowork en Sede Central

Colaboracioén, inspiracion y networking.
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LA BIOECONOMIA:
la posibilidad para una reindustrializacion a partir de lo biologico

Bioenergias

Super alimentos

Ciencia, tecnologia, innovacion,
conocimientos locales y

Bio-cosmeéticos
ancestrales

Bio-farmacos

Recursos y principios
biologicos

. ) Quimica verde
Biotecnologia

Cultivos Fisica - Quimica
Ganaderia Ciencia de materiales

Biodiversidad Agronomia

Foresteria Biologia
Pesca Conocimientos locales

Residuos Sabidurias ancestrales

Agrobioturismo

Bio-remediacion

Servicios
ambientales




IICA

Agrobioemprende

Ejemplo:
CoopeTarrazu (Costa Rica)

- Piel Externa icp-sps
R e Pll'pa {Rirz cnnustinetas)
C S \11.“:']390 oo on it Judes
; Pergammo

- Pelicula plateads
| K Grano de café verce

\
\
\
A
\

R
4

Mucilago

Cascarilla

Abono

Pectinas [maoaborizantes

| coope
= Tarrazu

solidaria y sostenible

Fertilizante e COsmeéticos

Pegantes g Cerveza g

Produccion Alimento
de hongos animal

Infusiones
pulpa
AIC’O'hd Biogas Fertilizante
etilico

Bebidas




IICA HAG
Agrobioemprende

Ejemplo:

Bioware (Costa Rica)
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Productos a base de Pinzote, como Platos y envases compostables.
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Ejemplo:

Tide (Venezuela)

Principal producto es |la siembra, cosecha, secado y seleccién del alga Kappaphycus Alvarezii y productos derivados del mismo como un
Bioestimulante de uso Agricola 100% Organico.
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Ejemplo:

Biotopika (Costa Rica)




Etapas de negocio

Ciclo de vida de una empresa

Escalamiento

Desarrollo inicial
Primer
cliente

Avance

Pivoteo

Validacién “Valle de

Equi Proyecto o
quipe Prototipado
Modelacion
Ideacién
Motivacion
Gestacion Arr:nque (start-up) Crecimiento Madurez
|deacidn tapa temprana

Fuente: Kantis y otros 2004; 2010; Musso 2019
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Validacion necesaria para
avanzar a siguiente etapa

“Encontré una necesidad real y
alcanzable en el mercado.”

“He encontrado como
solucionar el problema, en una
manera que el cliente lo adopte
y page por ello.”

“He creado el producto
correcto con las caracteristicas
y funcionalidad que mantiene a
los usuarios cerca.”

“Los usuarios y las
caracteristicas principales
crecen organicamente y
artificialmente.”

“He encontrado un negocio
sostenible y escalable con los
margenes correctos de un
ecosistema sano.”

“He encontrado una salida
exitosa por los términos
adecuados.”

Etapa del ciclo de vida de una Startup

Ash Maurya
Lean Canvas

Problema

Segmentacion
de cliente

Propuesta de
Valor Unica

Solucidn

Canales (Naturales)
Modelo de ingresos
Estructura de costos
Canales (Formales)

Ventaja injusta

Eric Ries
Lean Startup

Validacién
del problema

Validacion de
la solucidn

Construccion de
PMV

lteracion del PMV,
Motor pegajoso

Crecimiento organico,
Motor viral

Monetizacidn,
Motor pagado

Crecimiento artifical,
M3s que Lean

Dave McClure
Métricas pirata

Adquisicion (De
usuarios, prospectos,
etc.)

Activacion
Retencidn

Recomendacion

Ingresos

Atencion (A escala,
clientes)

Sean Ellis
Piramide de
Crecimiento

Alistair Croll
Lean Analytics

Product - Market Fit

Pegajosidad

Stacking the Odds

Viralidad

Tasa de crecimiento

Ingresos

Scale Growth

Escalar

Basado en libro “Lean Analytics” de Alistair Croll.




Hitos segun etapas del negocio

16. Alcanzar USDS10.000 en ventas totales o

6. Evidencia de encaje entre el Problema y la Solucion acumuladas
1. Validacion del problema /. Relevancia de los aprendizajes para el modelo de 17. Alcanzar USDS$100.000 en ventas Anuales
2. Conocimiento sobre los clientes y el mercado negocio 18. Evidencia de alta demanda de la solucidn
3. Modelo de negocio 8. Primera venta 19. Validacion de Mercado que demanda la
4. Conocimiento sobre los clientes y el mercado 9. Estrategias iniciales y canales de comercializacion solucion del negocio
5. Producto Minimo Viable (PMV) 10. Estructura de procesos de comercializacion 20. Estructura financiera sdlida

Gestacion / Ideacion Arranque (startup) Salida al mercado Crecimiento Madurez

11. Construccion del Producto Maximo Viable (PMxV) 21. Respaldo de terceros
12. Inicio de operacion del negocio

13. Formalizacion del negocio

14. Componentes que permiten la escalabilidad

15. Comercializacion fuera del pais

—_—Pm—m—m—m—— A — o  AYAYo—o—-—YA—_—_—_—————

22. Vision a largo plazo

23. Alineacion de expectativas e intereses del equipo fundador o socios/as

24. Claridad sobre la etapa y retos reales

25. Comprenden y estan preparados para los mecanismos de Levantamiento de capital

IICA NG
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Identificar y priorizar supuestos del negocio
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Important
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Have Evidence No Evidence
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Unimportant

Testing business ideas (Bland & Osterwalder) - Libro
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Aprender / Validar por medio de experimentos

ask these Ly ee guestions

1. What tupe of hupothesis are you testing?

2. How much evidence do you alrcady have
{tor a specific hypothesis)?

3. How much time do you have until the next major
decision point or until you run out of moneu?

~

LSCOST @000 easee
Rules of thumb o
1. Go cheap and Tast early on In your journey.

7. Increase the strength of evidence

with multiple experiments for the same
hypothesis.

3. Always pick the experiment that produces the
strongest evidence, given your constraints.

4. Rcduce unecrtalntu as much as you can before
you bulld anything.
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Testing business ideas (Bland & Osterwalder) - Libro
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Aprender / Validar por medio de experimentos

LicOST @000 eaeee
o ask these three guestions Rules of thumb 2000,
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= 2. How much cvidence do you alrecady have 7 increase the strength of evidence strongest evidence, given your constraints.
Ex pe r I m e nt s {tor @ specific hypothesis)? with multiple experiments for the same 4 Reduce uncertainty as much as you can before
3. How much tUme do you have until the next major hypothesis. gou bulld anything.
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Testing business ideas (Bland & Osterwalder) - Libro
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Aprender / Validar por medio de experimentos

ask these Ly ee guestions

1. What tupe of hupothesis are you testing?

2. How much evidence do you alrcady have
{tor a specific hypothesis)?

3. How much time do you have until the next major
decision point or until you run out of moneu?
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LSCOST @000 easee
Rules of thumb o
1. Go cheap and Tast early on In your journey.

7. Increase the strength of evidence

with multiple experiments for the same
hypothesis.

3. Always pick the experiment that produces the
strongest evidence, given your constraints.

4. Rcduce unecrtalntu as much as you can before
you bulld anything.
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Levantamiento de Capital
Etapas vs Montos

Alto Riesgo /—‘

Fondos de Inversion de

Riesgo

Grupos de Inversionistas

Angeles
Crowdfunding

Fondos de Inversién de
Riesgo

Fondos de Co-Inversién

i

Inversionistas independientes

Crowdfunding

Programas de Gobierno

Incubadoras

3F: Family, Friends and Fools

I Avutofinanciado

Capital Semilla . .
Crecimiento - 0 2
y Etapa . . Crecimiento Maduracion
inicial
temprana
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Consejos para medir y analizar métricas

e Una métrica que importe (OMTM)
No intenten medirlo todo. Concéntrense en una métrica critica que realmente
refleje el avance del negocio en este momento (clientes activos, tasa de
conversion, costo por adquisicion, etc.).

e |dentifique su etapa como startup
La métrica clave cambia segun en qué etapa estd: Empatia, Stickiness,
Crecimiento, Monetizacién, Escala.
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Consejos para medir y analizar métricas

e Recopilen datos desde el dia 1 (aunque sean pocos)

Aungue sean métricas manuales, documenten de forma ordenada desde el
inicio. Lo importante es tener registros consistentes vy utiles.

e Usen herramientas simples primero

No necesitan plataformas complejas. Usen hojas de calculo, formularios o
apps de seguimiento de tareas para organizar tus métricas.
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Consejos para medir y analizar métricas

e Supuestos en hipdtesis medibles
Transformen afirmaciones vagas en hipdtesis con métricas claras. Esto

permite disenar experimentos concretos y validar aprendizajes.

e Observen tendencias, no solo datos sueltos
Un dato aislado no dice nada. Midan de forma continua para detectar patrones

de mejora o estancamiento.
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Consejos para medir y analizar métricas

e Definan ciclos cortos de analisis
Establezcan una rutina semanal o quincenal para revisar métricas. Esto ayuda

a tomar decisiones mas agiles y con foco.

e Cambiar es valido, pero no improvisar
Si cambian de métrica o estrategia, que sea porque los datos lo indican, no por

intuicion o presidn externa.
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Consejos para medir y analizar métricas

e Métricas cualitativas al inicio
Entrevistas, comentarios y observaciones complementan los datos duros. Lo
que dicen los usuarios es clave para entender el contexto.

e El objetivo no es tener datos, es tomar decisiones
Cada dato que recopilen debe estar vinculado a una accidn: seguir, cambiar o
descartar. Eviten la paralisis por analisis.
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iMuchas Gracias!

agrobioemprende@iica.int
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