CIVUERTECNOLOGICO

;, COMO
ACERTAR
EQUIVOCANDOSE?

(fundamentos de lean startup y customer development)







—ntonces... Qué ocurre?

* entorno muy inestable

(lo que funcionaba antes ya no funciona)

* faltan clientes

(es la principal causa de fracaso empresarial)

* NO encontramos soluciones

(un proyecto que comienza no se gestiona igual gque una
empresa ya establecida)
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IALGO
VA MAL!

——

imagen: http://www.desmotivar.com/img/desghotivaciones/43



;, QUE ES
LEAN STA

RTUP?
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{I:) La imagen enlaza al video en youtube.com


http://www.youtube.com/watch?v=9eN3FqVVYFA

L

AN STA

RT

es Innovacio
basada en...

UP

N continua

* desarrollo Iterativo
* aprendizaje validado
* método clentifico
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Cric Rles

En septiembre de 2008,
Ries acufié por primera vez
el término en su blog,
Startup Lessons Learned,
en un post llamado

“the lean startup”

wikipedia.org


http://www.startuplessonslearned.com/2008/09/lean-startup.html
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VALORAR UNA IDE

TRABAJAR CON IDEAS
DE NEGOCIO

(desarrollo iterativo)
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UNA IDEA + UNA

-MP

q

* tamano del mercado
* dinamica del mercado

* saturacion del mercado

* competidores en el mercado
* parreras de entrada
(hacer los deberes)
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UNA IDEA => jEXP
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RIM

* plantear hipotesis

* disefar experimentos

* expe
* med
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“NTOS?

‘Imentar con rigor

"~ los resultados
* obtener conclusiones



SUSIN

S0 MOD
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=L CANVAS

Un modelo de negocio describe

el modo en que una organizacion
crea, distribuye y captura valor.



Alexander
Osterwalder

Desarroll6 esta
herramienta junto a
Yves Pigneur,
Alan Smith y otros
470 expertos de
45 paises,
publicando el
libro en 2010.

wikipedia.org
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LEAN CANVAS

Creado por Ash Maurya, adapta
l|a estructura del canvas de Alex

Osterwa
fase de

der para enfocarlo a la
anzamiento.



Ash
Maurya

Popularizd el Lean Canvas
tras la publicacién de su

Libro “Running Lean”,
publicado por O’Reilly
en 2012.

\

wikipedia.org
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imagen: 737.jpg
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Problem Solution Unique,Value |Unfair Customer

Proposition |Advantage Segments
Top 3 problems | Top 3 features -

Single, clear, Can't be easily |Target customers
compelling copied or bought
message that
states why you
- are diﬁer:ent and
Key Metrics |worth buying Channels
|
Key activities you : Path to
measure ' customers
.
i
i
|
Cost Structure 'Revenue Streams
|
Customer Acquisition Costs 'Revenue Model
Distribution Costs iLife Time Value
Hosting (Revenue
People, etc. iGross Margin
:
i
PRODUCT : MARKET

imagen: http://www.joifer.com/wp-content/uploads/2011/10/lean-canvas1.jpg
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ROLLO
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N CASCADA Vo.

“TODOLOGIAS AGILES

(desarrollo iterativo)
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Development ¥

imagen: http://www.ingbation.com/wp-content/uploads/2012/09/traditional-waterfall-method-of-software-development.qif
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0,

b,

imagen: http://www.clubdesarrolladores.com/res/userimages/1/2-scrum-overview-741006.gif
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producto

PRODUCTO MINIMO VIABL
(MVP)

=s el “producto” minimo
necesario para completar una
iteracion del ciclo

CREAR —> MEDIR —> APRENDE




producto

PRODUCTO MINIMO VIA

Nno es el coste

es la velocidao

es el experimento
NO SIN MIS meétricas

* % ok % *

5L
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resulta aprendizaje validado
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¢QUIEN NO SABE? @

:QUIEN VIENE?

¢FAMILIARES PESADOS?

¢AMIGOS INFORMALES?

{I:) La imagen enlaza al video en youtube.com


http://www.youtube.com/watch?v=Q24hwH1cO_8
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RICAS, VANIDAD, P
NTREVISTAS
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RATAS
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ACQUISITION How do users find you?

ACTIVATION Do users have a great first experience?

RETENTION Do users come back?

REVENUE How do you make money?

Do users tell others?

imagen: http://david-b.squarespace.com/storage/Dave-McClures-Pirate-Metrics.png
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imagen: http://manun dpress.com/2013/03/istock_000012224388xlargeinterview-wait.jpg
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VALIDATION BOARD

Creado por Lean Startup Machine,
registra las hipotesis planteadas,
asi como los experimentos a
realizar, su validacion y los
posibles pivots durante el proceso.
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aprender

PIVOTAR es...
cambiar de estrategia
Sin cambiar de vision

x 2.7 veces (J. Megias)
* método cientifico
* desarrollo Iterativo
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., QUE ES
CUSTOMER D

(desarrollo de clientes)

pr—
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{I:) La imagen enlaza al video en youtube.com



http://www.youtube.com/watch?v=yUAI0BYAxQk
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CUSTOMER DEVELOPMENT
es un proceso de 4 fases...

* descubrimiento de clientes
* validacion de clientes

* creacion de clientes

* construccion de la empresa



|deb esta metodologia en los 90,
aplicando el enfoque cientifico a
la gestiobn empresarial para lograr |
un mayor entendimiento de los
clientes y su desarrollo.

wikipedia.org

imagen: http://steveblank_fi/files/steve5.jpg
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Customer Development

=L

Customer
Discovery

Customer
Creation

Customer
Validation

Company
Building

Product-
Market Fit

Problem-

Solution Fit

Scale
Organization

Business
Model

Proposed

Scale Execution
MVP

Scale Operations

Sales & Marketing
Roadmap

Proposed
Funnel(s)

Steve Blank's Customer Development by Brant Cooper; custdev.com
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Validacion Hipotesis Segmento Cliente: Novios/as

{ID La imagen enlaza al video en youtube.com


http://www.youtube.com/watch?v=1glXjSpg2tE

“por sus hechos
l0S conoceréis”
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Sacios Clave i | Actividades Clave |4 FPropuesta de Relacidn con () | Segmentos De )
-_— | : P | valor —af | Clentes L. Clientes i

g
-

Recursas Clave £ Canales

Estructura De Costos Fuenta De Ingresos 3 e

Susiness Model Canvas
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Problem

Solution

Key Metrics

Unique Value
Proposition

Unfair
Advantage

Channels

Customer
Segments

Cost Structure

Revenue Streams

Lean Canvas



Gain Creators

22

Products
& Services

[[[] g

Pain Relievers

>

Value Proposition Canvas

CLUBTECNOQLOEICO

Customer
Job(s)
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(@) leanstartupmachine Validation Canvas

Track Pivots

Design & Analyze Expariments Invalidated

wrw eanstartupmaching.com

Validation Board



suppliers

Bargaining Fower

of Suppliers

-

Fotential
Entrants

Threat of

Mew Entrants

Industry
Competitors

\ il

Rivalry amang
existing firms

Threat of
substitute Products
or Semnice

substitutes

Bargaining Fower

-4

of Buyers

T IDZ<E
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Buyers

5 Forces Model (M. Porter)
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- Alex
4 Osterwalder

Ash
Maurya

{ID Las imagenes enlazan a sus blogs

Eric
Ries

Steve
Blank


http://steveblank.com/
http://practicetrumpstheory.com/
http://www.startuplessonslearned.com/
http://businessmodelalchemist.com/

Giselle Juan
Della Mea Sobejano
Javier José A.
Megias De Miguel

{I:) Las imagenes enlazan a sus blogs


http://yoemprendo.es/
http://javiermegias.com/blog/
http://www.blogtrw.com/author/juan-sobejano/
http://3vectores.com/blog/
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Eric
Ries
(en Castellano)

{I:) Las imagenes enlazan a sus fichas en amazon.es


http://www.amazon.es/m%C3%A9todo-Lean-Startup-utilizando-innovaci%C3%B3n/dp/842340949X/
http://www.amazon.es/Generaci%C3%B3n-modelos-negocio-Sin-colecci%C3%B3n/dp/8423427994/
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: Steve

Y| el Blank

N okt (en Inglés)

3 compa™

i Ash

' ' Maurya

(en Inglés) 7

Coopery
Vlaskovits
(en Inglés)

{I:) Las imagenes enlazan a sus fichas en amazon.es


http://www.amazon.es/Lean-Entrepreneur-Brant-Cooper/dp/111829534X/
http://www.amazon.es/Running-Lean-Iterate-Works-OReilly/dp/1449305172/
http://www.amazon.es/The-Startup-Owners-Manual-Step-By-Step/dp/0984999302/
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