
엑셀러레이팅컴퍼니

이남희

아이코어 해외 교육 과정 내용 공유

2019.04.23



1-1 아이코어

I-Corp 프로그램 소개

• 미국NSF가 주관하여 산하 연구기관의 과학기술 R&D 성과물의 사업화를 추진하는 Federal Project

• George Washington 대학 등 유수의 기관에 I-Corps Node를 개설하여 7주 동안 Online 과 Offline을

병행하여, Science & Technology Commercialization Acceleration Program을 운영







1-1 아이코어



1-1 아이코어



1-1 아이코어



1-1 아이코어



1-1 아이코어

고객 개발 비즈니스 모델 캔버스



1-1 아이코어

Lean Launch Pad
- BMC 관리
- 고객 인터뷰 History & 멘토링 관리



1-1 아이코어

Box.com
- 자료 관리



1-1 아이코어

Box.com
- 자료 관리



1-1 아이코어

Eventbrite
- 강의 일정, 모임 관리



2-1  GW Node











2-1  GW 기업가센터 진행하는 NVC 참여

https://newventurecompetition.gwu.edu/

https://newventurecompetition.gwu.edu/


2-1  GW 기업가센터 진행하는 NVC 참여

https://newventurecompetition.gwu.edu/

https://newventurecompetition.gwu.edu/


김성일 대표

인하대
유홍성 교수님

김규태 교수님

고려대
심경수 교수님

가천대
서원식 교수님

UST
박정민 교수님

한양대
최경철 교수님

이남희



2-1  일정

1차 팀 발표

2차 팀 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

출국

귀국



3주차

2주차

2-1 커리큘럼 (for 창업팀)

GW Mentor 
Networking 

Event

1차 팀 PT

• 비즈니스 가설
• Ecosystem Hypothesis
• Customer Hypothesis

Course Opening 
Workshop

• Introduction to Lean Start-
up

• Customer Segments
• Value Proposition Design
• Hypothesis Development

Business Model 
Canvas 

Workshop

고객 인터뷰 워크샵

Customer Discovery

Interviewing & Cold 
calling & Script 

workshop

Feasibility 
Analysis 

Workshop

Easy Financial 
for Startups

2차 팀 PT

• 인터뷰 수
• 인터뷰를 통해 발견한 것
• 차주 계획

What’s Next

• GW Office of Innovation 
and Entrepreneurship

• I-Corps National Teams 
Program, I-Corps Go, SBIR

• Venture Creation Support

최종 PT

멘토링

1주차

1 2 3 4

5 6 7 9

8

1
0

1
1



3주차

2주차

1주차

2-1 커리큘럼 (for 인스트럭터)

I-Corp 
프로그램 소개

Beyond
BMC

Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)

Teaching 
Philosophy

멘토링 참관
BMC 

Component 
발표

Webina
멘토링 진행

방법 및 노하우
공유

Beyond BMC
발표

Team 발표
&

Lesson 
Learned 발표



2-1 교육 목표 및 범위

22개 창업팀 교육/멘토링 참관 (교수법)

22개 창업팀 고객개발/멘토링 (멘토링 < 참관)

교안 작성해서 발표하기

1

2

3

창업 교육/멘토링 교수법



2-1 추가로….

한국 인스트럭터도 창업팀처럼 똑같이 고객
개발을 한다.

인터뷰는 최소 10명 이상

A팀

심경수
김규태
유홍성
이남희

B팀

서원식
김성일
최경철
박정민



3-1 1주차 커리큘럼 (for 창업팀)

GW Mentor 
Networking 

Event

1차 팀 PT

• 비즈니스 가설
• Ecosystem Hypothesis
• Customer Hypothesis

Course Opening 
Workshop

• Introduction to Lean Start-
up

• Customer Segments
• Value Proposition Design
• Hypothesis Development

Business Model 
Canvas 

Workshop

고객 인터뷰 워크샵

Customer Discovery

Interviewing & Cold 
calling & Script 

workshop

1주차

1 2 3 4

5



1주차

3-1 1주차 커리큘럼 (for 인스트럭터)

I-Corp 
프로그램 소개

Beyond
BMC

Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)

Teaching 
Philosophy



3-1  GW Mentor Networking Event

1차 팀 발표

2차 팀 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)



3-1 GW Mentor Networking Event

GW Mentor 
Networking 

Event

1

(15~20명)멘토와 창업팀이 서로 만나는 자리



3-2 Faculty Development Day 1

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



3-2 Faculty Development Day 1

- GW 기업가정신센터 인스트럭터 교육과정 소개

• 주요내용

- 자신의경험과철학을토대로강의를개발

- 내일부터진행되는세션을보고, 진행과정을면밀히관찰하기

- 교수진디프리프과정에서자유로운질의응답을하는방법

- 한국인스트럭터는개별적으로 2개 Lecture(BMC Component 중택
일, Beyond the canvas 중택일)를진행하고피드백받기.

- 한국인스트럭터도팀을구성해서고객개발과정에참여함. 

- LaunchPadCentral 사용방법숙지

- 22개 GW 학생 Team Customer Discovery 과정에참여 : 1개팀선정

I-Corp 
프로그램 소개



3-2 Faculty Development Day 1

I-Corp 
프로그램 소개



3-2 Faculty Development Day 1

- Teaching Philosophy by GW 인스트럭터 Dan Gordon

• Start-up과계속관계하면서 Start-up이길을찾도록지속적으로가이드함

• 인스트럭터로서항상초심을잃지않도록해야함

• 매주 누가 가장 인터뷰를 많이 했는지 등, 인터뷰를 하지 않은 이유를 계속
Push하는 Cohort 방식으로 추진

• consulting vs. guiding : 문제를 해결하는 것을 알려주는 것이 아니라 과정을
찾는 방법을 알려주는 것이므로 컨설팅을 해서는 안됨. 즉 비즈니스아이디
어에 대한 판단은 해서는 안됨

• 중요한 데이터에 집중하며, Customer Discovery의 경우, 왜, 무엇을 했는지, 
왜 인터뷰에서 무엇이 문제라고 했고, 어떻게 해결할 것인가, 왜, 누구와 인
터뷰를 하는가 등을 중점 확인

• Customer Discovery는 1주에 10-20명 인터뷰, 이를 위해 최소 100건의 연락
이 필요

• 최대한 GW 인스트럭터는최대한매일교수진들이 Team Teaching을위해
서로논의

Teaching 
Philosophy



3-2 Faculty Development Day 1

Teaching 
Philosophy



3-2 Faculty Development Day 1

- How to get, keep, and grow a mentor network by GW 인스트럭터 Jim Chung

• 왜멘토네트워크가필요한가에대한설명 : 멘토는스타트업의성장을촉진

• 2013년스타트업리포트(멘토의역할: 그들의보유한네트워크활용멘토링, 경청할
뿐 no business, 신뢰감을주며, 정량화할수있도록도와줌)

• 멘토의비영역(변호사와같은상업적비용이발생하는세일즈네트워크, 멘티를위해
대신일해주는것, 컨설턴트로서의역할을하려고하는것등)

• GW 현재 미국내 300명 보유하는 데 2년의 시간이 걸림(동문 / PI & EL이 보유한 스스
로의 멘토를 활용, 아카데믹한 분야가 아닌 실질적인 추진 가능 멘토를 발굴)

• 멘토의 검증(직접 만나서 2번 이상의 스크리닝, 보통은 추천을 통해서 알게 됨, 경험
을 중심으로 리뷰, 멘토가 되고자 하는 이유를 이해해야 함)

• 멘토의 유형(성공적으로 은퇴를 했고, 무엇인가 기여하고 싶어하는 사람, 은퇴를 하
지는 않았으나, 여전히 새로운 것에 목말라 하는 성공한 사업가 등)

• 멘토에게 주는 가치(giving back(사회로의 환원), keeping fresh, new opportunities, 
education, networking, prestige, acknowledgment , fun)

Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)



3-2 Faculty Development Day 1

Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)
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Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)
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Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)



3-2 Faculty Development Day 1

Mentoring
프로그램

(How to get, keep, 
and grow a mentor 

network)



3-2 Faculty Development Day 1

- Other Tools by GW 인스트럭터 Dan Gordon

• BMC를 보다 강화하는 Tool 활용
• Market Type: 기존시장(existing markets: can you provide 

something so much better), 재세분화시장(re-segmented 
markets: whole food, southwest), 신시장(new markets: 
groupon), 복제시장(clone markets: baidu)

• Market Size and Sizing: Secret: Never do top-down, you have 
to do bottom up 

• Petal Diagram: corp. higher edu, startup ecosystem(visualize 
by using petal diagram)

• Channel Economics : 직접판매, 리테일판매, Supply 공급모
델관련하여매출구조를확인할수있음.

Beyond
BMC



3-2 Faculty Development Day 1

Beyond
BMC
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Beyond
BMC
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Beyond
BMC
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Beyond
BMC
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Beyond
BMC



3-2 Faculty Development Day 1

Beyond
BMC



3-2 Faculty Development Day 1

Beyond
BMC



3-2 Faculty Development Day 1

Beyond
BMC

SG & A - Selling, General & Administrative Expense - 판매비 및 일반 관리비



3-3 Business Model Canvas Workshop

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



3-3 Business Model Canvas Workshop

Business Model 
Canvas 

Workshop

2
비즈니스 모델 캔버스에 대한 이론 강의
- 1시간 30분 소요
- 이론만 강의, 워크시트 배포 (BMC, 가치맵)



3-3 Business Model Canvas Workshop



3-3 Business Model Canvas Workshop



3-4  Course Opening Workshop

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



Course Opening 
Workshop

• Introduction to Lean Start-
up

• Customer Segments
• Value Proposition Design
• Hypothesis Development

3

린스타트업에 대한 소개, BMC에서 고객 & 가치제안 소개, 가설 수립

3-4  Course Opening Workshop



Introduction to Lean Start-up/Customer Segments GW 인스트럭터 Dan Gordon

• 스타트업은무엇인가? Temp. org.

• 왜실패하는가? No demand from market

• 22개 GW I-corps 팀소개 (이름, 멤버이름, 제품/기술/발명/아이디어), 60초동안소개

• 비즈니스모델은무엇인가? how you make money?

• Product, Market Fit이성립하지않으면? STOP sign and need to stop!

• 유효성을검증하되, Discovery 과정에서멘토와함께진행, 또한투자자나직원들, 멘
토, 팀과지속적인상의가필요

• 고객 segment를고객의잠재숫자와응용가능한시장종류에따라구분한매트릭스
사례로설명(스마트폰을이용한유틸리티시장사례)

• 고객 segment 실습 (포멧활용)

3-4  Course Opening Workshop



























Value Proposition Design GW 인스트럭터 Jim Chung

• 수강생에게 강사의 신뢰도를 주기위해 자신의 백그라운드를 설명 (10 of 60’)

• 가치제안의설계프로세스: customer profile(jobs, pains, gains), value map (product/service, pain 
relievers, gain creators), fit(problem solution, product market, business model)

• 사전에 자료 배포는 하지 않음. 강의에 집중하도록 관련 슬라이드 시점마다 배포

• 주의 환기를 위한 action 필요

• 인스트럭터의 경험과 연관지어 i-corps BMC를 비교하면서 Value proposition을 설명

• Value proposition의 4가지질문: 무엇을 Build-up, 왜우리의고객이 pay하는가, 누구를위해 Build-
up, 무엇인 MVP인가

• 전체강의를지루하지않게속도감있게진행하되, 반드시시간내에종료하도록타임체크

• 고객의 Pains: 현재고객이어려움을느끼고있는부분

• 고객의 Gain: 미래에서무엇인가를바꾸어서얻을수있는것

3-4  Course Opening Workshop

















- Hypothesis Development GW 인스트럭터 Dan Kunitz

• 가설에대한검증방법에대한설명

• Pain / gain을기초로설정

• Gain (save time or money) / Pain / Jobs to be done

• 좋은 비즈니스 가설의 특성들: 명확함, 집중, 간결함, 독립적인 기술과 제품으로 구현, 
추정 배제

• 케이스 사례 제시와 함께 레드/그린 카드를 활용하여 즉시 실습 병행(best teaching 
method)

• Ecosystem hypothesis는의사결정권을가진사람들에대한특정행동등을가정한다.

• Customer hypothesis는 Ecosystem hypothesis에서가정한사람들의 Pain point & Gain 
point를정의한다.

3-4  Course Opening Workshop













가설을 세울 때…

Q R S T

Quantity
Relevant
Specific
Testable















3-5  1차 팀 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



Team Presentations 
• Value Proposition & Customer Segments Presentation 
• Primary hypotheses to test 

Slide Template -
Slide 1 must include: 
• One Ecosystem Hypothesis to test 
• Describe experiment/interviewees related to that hypothesis 

Slide 2 must include: 
• One Customer Hypothesis to test 
• Describe experiment/interviewees related to that hypothesis 

가설 설계에 집중





3-6  고객 인터뷰 워크샵

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



2-2 커리큘럼

- A그룹 11개 Team, Ecosystem / Customer Hypothesis 설명(각 1분) 및 피드백

* 확정편견사례로시작 : 2, 4, 8의숫자를제시하고, 규칙을파악(최소 2∼3개이상의숫
자를이야기하게함)
* Talking to humans, DEWALT 사례언급
* 불편한진실을외면하고, 거짓이더라도믿고싶은것을추종하려는사람들의보수적인
성향을언급

* 어떻게고객을찾는가: 전시회참가, Trade associations (특히워싱턴은미국내다양한
협회의본사가소재)
* 구글, 페이스북, 링크드인, 잡지, 저널리스트등
* 50개 정도에서 1,2개가 동작하지만, 점차 콜드콜이 줄어들게 됨
* 면대면이 가장 좋고, 그룹 인터뷰를 피할 것, 1:1이 불가할 경우 스카이프나 이메일을
활용
* 항상 이어나갈 수 있는 질의(Open ended questions)를 유도할 것! (yes/no나 여러개의
옵션(고객에 헷갈리거나 복잡하게 생각함)은 좋지 않음) : 과거의 경험을 이야기하도록
유도
* 인터뷰시, 예산에대해물어보는것에두려워하지말것



2-2 상세 내용

- Customer Discovery W/S by GW 인스트럭터 Dan Kunitz

• 구글에서경쟁사를찾을때, 고객의 Pain/gain을키워드로활용하는것도방법임

• 미국인스트럭터도처음으로참가팀들이갖고있는사업모델에있어서참가팀들이
서로경쟁사팀을찾아주는실습을하는점이좋았음. 

• 서로찾아주는과정을통해미처생각하지못했던결과를찾아낼수있는연결의힘을
잘활용하였음.

• 8분후, 오리지널팀이찾지못한경쟁사를찾은팀을거수로확인





https://www.youtube.com/watch?v=vKA4w2O61Xo

https://www.youtube.com/watch?v=vKA4w2O61Xo














































2주차

4-1  2주차 커리큘럼 (for 창업팀)

Feasibility 
Analysis 

Workshop

Easy Financial 
for Startups

2차 팀 PT

• 인터뷰 수
• 인터뷰를 통해 발견한 것
• 차주 계획

멘토링

6 7 9

8



2주차

4-1  2주차 커리큘럼 (for 인스트럭터)

멘토링 참관
BMC 

Component 
발표



4-2  멘토링

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



4-2  멘토링

dan gorden의멘토링방식은학생들이답을찾도록계속생각하게만들어가는부분이
인상적이었고, 더이상학생들이진전을못하는경우에가벼운수준에서답을주어주는
과정으로진행하고있음.

멘토링

8



4-3  BMC Component 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



BMC 
Component 

발표



4-4  Feasibility Analysis Workshop

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



- Feasibility Analysis Workshop

• 전체적으로사업계획서에담겨야할내용들이무엇인지를설명하는강의가
전체적으로진행되었음.

• 특히, 소셜벤처를위한 feasibility analysis 부분이체계적으로진행되는점이
인상적이었음.

• New Venture Competition 2라운드에대한설명하였고, 현재까지총 216개팀
이참여했다고함.

Feasibility 
Analysis 

Workshop

6

4-4  Feasibility Analysis Workshop



4-4  Feasibility Analysis Workshop



4-5  Easy Financial for Startups

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



Easy Financial 
for Startups

7

고객 개발 인터뷰로 부재

4-5  Easy Financial for Startups



4-6  2차 팀 발표 (Mid-Point)

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



2차 팀 PT

• 인터뷰 수
• 인터뷰를 통해 발견한 것
• 차주 계획

8

4-6  2차 팀 발표 (Mid-Point)



Team Presentations 
12-minutes team presentations using the following template: 

Cover Slide, including: 
- (Team member names, Team name, Team number) 
- Business thesis (Who is your customer, what problem do they have, what is 
your solution?) 
- Total # of customer interviews completed 

Slide 2 – n: What have you learned through your customer discovery? Focus on 
customer segments and value propositions. Include answers to the following 
points 
(slides updated from the assignments in Classes 1 & 2): 
- Hypothesis: Here’s What We Thought 
- Experiments: So, Here’s What We Did 
- Results: So, Here’s What We Found 
- Iterate: So, Here’s What We Are Going to Do Next 

Final Slide: Current business model canvas with any changes marked

첫번째 인터뷰에 대한
가설 검증 여부



4-7  What’s Next

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표

















3주차

5-1  3주차 커리큘럼 (for 창업팀)

최종 PT

1
1



3주차

5-1  3주차 커리큘럼 (for 인스트럭터)

Webina
멘토링 진행

방법 및 노하우
공유

Beyond BMC
발표

Team 발표
&

Lesson 
Learned 발표



4-2  Webina 멘토링 진행 방법 및 노하우 공유

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



Webina
멘토링 진행

방법 및 노하우
공유

4-2  Webina 멘토링 진행 방법 및 노하우 공유



• Dan Kunitz, Jim Chung 인스트럭터진행

• 향후수많은창업팀을멘토링하고관리하는데있어서온라인멘토링방법이효과적
인방법임을알려주었음.

• 팀멤버들이 webina에접속할때넘버링을메기는게중요함. 그래야팀인원수에맞
춰몇명이들어왔는지를빠르게체크가능함.

• 팀멤버들이영상캠을틀어놓게하는게중요함. 왜냐면멘토링에집중하는지를빠르
게확인하고이에맞춰긴장감을유지시킴

• 참가할때반드시헤드셋을착용해서주변소음에최대한방어할수있도록하는게중
요함.

4-2  Webina 멘토링 진행 방법 및 노하우 공유



최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

4-3  Beyond BMC 발표

1차 팀 발표

2차 팀 발표



4-4  Team 발표 & Lesson Learned 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



Team 발표

4-4  Team 발표 & Lesson Learned 발표



4-5  최종 발표

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



최종 PT

1
1

4-5  최종 발표



Final Presentation to instructors 
15-minutes team presentations using the following 
template: 

Cover Slide, including: 
- (Team member names, Team name, Team number) 
- Business thesis 
- # of customer interviews completed this week 
- Total # of customer interviews completed 

Slide 2 – n: 
What have you learned through your customer discovery? Focus on customer 
segments and value propositions. Include answers to the following points:

- Hypothesis: Here’s What We Thought 
- Experiments: So, Here’s What We Did 
- Results: So, Here’s What We Found 
- Iterate: So, Here’s What We Are Going to Do Next 

Final Slide: 
Current business model canvas with any changes marked

2번째 인터뷰에 대한 가설
검증 여부



5-1  고객 개발 ( 팀 과제 )

최종 발표

인스트럭터만 참여한 교육

22개 창업팀 교육 (인스트럭터 참관)

22개 창업팀 멘토링 (인스트럭터 참관)

1차 팀 발표

2차 팀 발표



















































감사합니다.


