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Aceleración sesión 1

OKR performance



Juan Sebastián Chavez
• Líder de los programas de Incubación y aceleración de la 

Facultad de Emprendimiento de la Universidad del Rosario.

• Diseñador Industrial de la Universidad Jorge Tadeo Lozano, MBA 

de la Universidad EAN con 13 años de experiencia en espacios 

de formación, apoyo y consolidación de emprendimientos de 

diversos sectores. Ha estado vinculado a programas e 

instituciones del ecosistema de emprendimiento como 

Corporación Ventures, Destapa Futuro de la Fundación Bavaria y 

Emprende País de la Fundación Bolivar Davivienda. Ganador de 

la beca “accelerating the accelerators” de Halloran Philanthropies 

en el marco del SOCAP 2013. Ha gestionado fondos de inversión 

de impacto y cooperación internacional para programas, 

proyectos e instituciones comprometidas con la superación de la 

pobreza en Colombia.



• Identificar oportunidades de crecimiento para la empresa.
• Validar el perfil del cliente y definir segmentos de mercado 
• Ajustar el portafolio de productos y servicios

• Micrófonos apagados y levantar la mano para preguntar

Objetivos de la sesión



Estrategia empresarial

Como nos posicionamos en el mercado a partir 
de la definición de una ventaja competitiva y la 
generación de valor para los clientes



La estrategia es lo que se hace. Se hace 
aquello para lo que se está organizado. Se 

organiza respondiendo a una teoría del 
negocio

Alejandro Salazar



La trinidad 

estratégica

Teoría del negocio

La organización

Lo que se hace



El crecimiento depende en gran medida de la capacidad de la 
organización para responder a las necesidades de un mercado 
cambiante. Para lograrlo, resulta fundamental
plantearse interrogantes como:

¿Conozco bien a mis clientes y sus necesidades? ¿Debería 
cambiar mis productos actuales y/o introducir unos nuevos? 
¿Es posible alcanzar nuevos mercados o llegar a nuevos 
clientes?

Estrategia de crecimiento



¿Quién es mi 
cliente?





TIPOS DE CLIENTE USUARIO / USER
COMPRADOR / BUYER

●El producto o servicio se ha creado para este perfil de 
persona. El USER persona describe al cliente típico que hace 
uso del Producto/Servicio que comercializamos.

●EL BUYER persona es el perfil del cliente ideal, aquellos que 
no son clientes aún, pero que podrían serlo, ya que tienen una 
necesidad que se puede satisfacer con el Producto/Servicio que 
comercializamos.





Ejercicio

15 minutos para definir mi 
buyer persona



La segmentación de mercado es 
una estrategia que consiste en organizar los 

distintos tipos de audiencias con el fin de 
llegar a ellas con tus anuncios y campañas. 

Clasificar a los clientes en segmentos de 
audiencia te permitirá llegar a ellos más 

fácilmente con anuncios relevantes.

Segmentación de mercado











Ejercicio

Definir el TAM SAM SOM



Estrategia de crecimiento



•Mercado actual y producto actual: Se refiere a los mercados y 

productos ya abordados por la empresa – Penetración. 

•Mercado nuevo y producto actual: Alude a los nuevos 

mercados para los productos ya existentes – Desarrollo de 

Mercado. 

•Mercado actual y producto nuevo: Tiene que ver con la 

incorporación de nuevos productos en los mercados en los que 

ya se hace presencia - Desarrollo de Producto. 

•Mercado nuevo y producto nuevo: Corresponde a la 

expansión en estricto sentido, en nuevos mercados, con nuevos 

productos - Diversificación.

Estrategia de crecimiento







Ejercicio

Definir su estrategia de 
crecimiento



“Es una MEtaempresarial Grande y Ambiciosa 
focalizada en la ventaja competitiva y en la 

identificación de las oportunidades de mercado, 
que cuenta empresas un crecimiento sostenido 

en el tiempo”.

MEGA



Es la META GRANDE Y AMBICIOSA que
quiere alcanzar la organización, la visión del futuro que se 
concreta en afirmaciones retadoras e inspiradoras. Esta MEGA 
debe ser: 
1. Retadora 
2. Estimulante 
3. Clara 
4. Tangible
5. Accionable





Preguntas para validarla MEGA:
1.Su empresa tiene una MEGA que cumpla con los criterios 
RECTA: Retadora, Estimulante, Clara, Tangible, Accionable? 
2. Qué objetivo retaría realmente a mi empresa (zona de 
estiramiento)? 
3. Cómo poner este objetivo para que sea estimulante y que 
vaya al corazón no sólo a la cabeza)?
4. Cómo hacer que este objetivo sea claro para todos en la 
organización (lenguaje sencillo, entendido por todos) 
5. Este objetivo es tangible (verificable – cuantificable) 
6. Es claro para cada colaborador cómo su trabajo (sus 
acciones) impacta en el logro de la MEGA?

Ejercicio

Definir su MEGA









Ejercicio

Defina sus horizontes

Define tus horizontes de crecimiento
1. Que objetivos de negocio te ayudarán a alcanzar tu MEGA?
2. Organiza los objetivos de crecimiento de acuerdo con su 
grado de madurez en los TRES HORIZONTES de crecimiento.
3. Valida que los Horizontes son alcanzables y te ayudan a logra 
la MEGA.
¡ Felicitaciones ya cuentas con una estrategia de crecimiento 
para tu negocio!



Método de trabajo que permite alinear las 
acciones y esfuerzos de una organización hacia 

OBJETIVOS comunes; a través del cumplimiento 
de unos RESULTADOS clave.

OKR’s





Plan de acción

Se deben poner los objetivos en función de 
unas acciones que me ayuden a alcanzar las 

metas de mis horizontes





Ejercicio

Defina sus OKR’s
1. Toma los objetivos de crecimiento del Horizonte No. 1 
2. Define los RESULTADOS necesarios para cumplir los objetivos 
de crecimiento. 
3. Construye un Plan de Acción para 12 semanas. (3 meses)





¿Qué te llevas?
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