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Principtos Leaniue. ..

*Eliminar desperdicio
Aumentar feedback
*Retrasar compromiso
entrega rapida

‘Potenciar el equipo
‘Vision glokal y compartda

Gente

fauipo multikdisciplinar
{autogestionado) Basta de hace
perder el iempo ly la pasion) a
las personas "agqui se viene a
pensar’

Cultura

Organzacion adaptatrva. No
planificamos estamos
preparados Estruclurasy
Crganizaciones que puedan
comuans la mncertidumbsre
extrema Toleramos los errores
lalavez

Proceso

Foco Eliminar el desperdicio
Flujo de procesc. Controles
visuales para no esconder 12
INNOVACION enuna ‘caga negra”

Evaluacion

Mejora continua y aprendizaje ve
ClyetivOs © tenelini0s 4 cOL0
plazo

emiquelmoera 2013

Customer Deve!-

Descubrimie~
Descubrimient V-
de cliente (>

6 . j"'vo'
Test hipotesis

Aprender |

S Porques
conocer la ca
problemas

Lz verdad oby
problemas crénice. ...an
causados por malos procesos,
no por malas personas

APRENDER

Pivotar / Perseverar
v
Cambio estructurado disenado
para probar una nueva
hipotesis del producto o del
modelo
' Requiere coraje
» Enemigos
“Indicadores vanidosos
*No hay una hipotesis ¢
Miedo a reconocer el fy

Ahora
No e trata de crear un
producto, smo de
crear las e

que tor
mncert
extre

Antes

Management Taylorista
dividia la organrzacion
entre

Pensadores,/ gestores
Becutores/ trabajadores

Nuevo sistema de contabals
evaluar el progreso, metodo ,
decidir S Prvotar ¢ Perseverar

1 Metode
N STARTUP

L 8usiness Model Canvas
- l Describe como una
crgansizacion crea 'y entrega

valor

“Una accion en cada momento
> 7a & ‘Parar cuando algo falla
r 'ap'do / ‘Respuesta rapida vs
prevision
.ollo Continuo

-ajar en peQUENOs _y .Entrega de valor a menudo

{entregas tempranas)
feedback mas pronto

5
Producto Minimo Viakle

‘Minimas funaonalidades necesarias
. para aprender {early adopters)
\ *Elsminar cualauier esfuerzo que no
contribuya directamente al aprendizaje
‘Recomendatle para fas visiones
randes del producto ¢ prototipo papel
Landing pages

O
=
&
Medir rapido

A8 testing

Metricas accionables,
accesitles. auditables

Metricas piratas

Analisis de cohortes
Una startup - expenmento - Inturtion humana

disenada para entregar un producto o servicio
en condrasones de extrema incer idumtee

Si trabajas en una startup. eres un
emprendedor
Principios Lean Startup Antes Ahora
! Mercado predecible Mercado descononido

smprendedores estan en todas’

Mercado estable Mercado compleo

" es Management (gestion)
validado )
redback. Crear-Medir-

Antes
La ceganizacon se
tasatba en lo que se

Ahora

Hay aue demostrar
empiricamente que el
larma “alcanzar el rauipe ha descubierto
fracaso” ejecutarcon informacron valiosa

:d de la innovacion exito un plan defectuoso



JUe &S una startup?

NED] | &y | una startup es una organizacion temporal

i de personas que estan buscando un

modelo de negocio recurrente y escalable




Q que &S un modelo de negocio?

un modelo de negocio describe los
fundamentos de como una organizacion

crea, entrega y captura valor .
N
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€S und manera de abordar el lanzamiento de
hegocios Yy productos que se basa en aprendizaje
validado, experimentacion cientifica e iteracion con
el cliente.
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identificar
hipotesis
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aprendidas l | experimentos
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pruebas y

tests
(métricas)



construir

e b oY
— . S ﬂt.—
o i 1
s
= — c Yot l ——"
e P ’ —_
S

aprender medir



e, HHMHQ
L o
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(6)
invalidado” ket
(itera o pivota) (probar mas)
Learning Card
_ 3
aprendidas y “ experimentos
préximas acciones
validado
(progresa hacia
el siguiente paso)

s &
mide el 3 '

o decubrimiento validacion creacion creacion

de cliente de cliente de cliente de empresa




y q
“ ¥ o (g ﬁb '

a‘m’gg’@m‘awm’ égp ) 2
°>* ‘9 O

Uncertainty

W

Time

Uncertainty
4‘!0(«!:"“
\I'f"'

~N
AT
<7
®
w
o
\:’5

Time



7
17}

\)

N
(11]]]

m









ird

{

¥ &



o
v Ss : ' ,
' bd o il £
? : '
- ar ame n " TrreErrT
£ 4 & B A & 2% pu S (% : At
'/ y b L \
¢ 0/ 4 A 1] A ! r A
EEA A 2> i2 -~ 82 = 1085 A ' V' -
\ ) \ \
wi = > o vwwaw B . ]
/ S TS % X
) ] A f ... , g '\ A
r i N N v | '
\ i\ |
’ P M N . ’ B \ LY '
A ;, A AV A i  j i 0
g IS 1IN IS N ¥~ 8N F
IV § F o'l Fo gl AV sif [} & I X \
Wi X
e T T " g O
Iy A t : /
._, .Z o A B
‘ )

AL







N Wiy ny

(/]
a8 NNy

TS










7
17}

\)

N
(11]]]

m



business design

Gun, Q. O SR PN
&g’.a—’l'——’—*— > L_’IEI] —b:":- —,-—D IE@

— - E P . - o
. — - ==

4a -ﬁ% B4 ""j
+ =

| -

_L_IEU

customer development
s sentan it oot e vt anel s el
T AT e @™ @7
uw gjecuciin 3
' - "3 ]
pitens de veler hpiteut & crecrasnty
— i o+ O iE
i - ) ¢ e
agile development
@, — MVP

\@3“,....., —+©|feraﬂon —*’%"" -

cwufurd /
Q e e iterativoe (
‘e lvavnvin incremental ’



clstomer development manilestu
® & @

SCRUM O d
06 MU KRANBAN O K J
. ”im l trabaja conjuntamente
no hay hechos en tu oficina customer development fallar forma parte del proceso haz continuos iteraciones y
sal fuera del edificio con agile development de bisqueda del modelo pivotajes en ¢l modelo
@ @ @ ang l/‘/\"’?
ningan plan de negocio haz continuos experimentos acuerda tu tipo de mercado las métricas de star tups son
sobrevive al primer cliente para validar tus hipotesis o cambia todo diferentes de una compafiia
(N
tomas decisiones rapidas todo AT los titulos en una startup son gasta poco en la bisqueda
en tiempo y ritmo £ cresiiin o panin diferentes de una compafiia pero después quémalo todo

e

I‘\

comunica y compar e todo el el éxito del proceso empicza
conocimiento validado cuando lo aceptamos todos

COC(D @®

basado en ¢l customer development manifesto de Steve Blank adaptado y traducido por Nestor Guerra @nestor_querra
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— trabaja conjuntamente
E customer development
con agile development



S)

(yo

fallar forma parte del proceso
de busqueda del modelo




) (\.
haz continuos iteraciones y
pivotajes en €l modelo



D)

hingun plan de negocio
sobrevive al primer cliente



haz continuos experimentos
para validar tus hipotesis



; : ) existente resegmentado
nuevo |

acuerda tu tipo de mercado
lo cambia todo



@ I———é

las métricas de startups son
diferentes de una compahiia



tomas decisiones rapidas
en tiempo y ritmo



100)

todo €s cuestion de pasion



los titulos en una s’rartup son
diferentes de una compania



(2

gasta poco en la busqueda
pero despues quémalo todo



©

comunica y comparte todo el
conocimiento validado



el éxito del proceso empieza
cuando lo aceptamos todos



clstomer development manilestu
® & @

SCRUM O d
06 MU KRANBAN O K J
. ”im l trabaja conjuntamente
no hay hechos en tu oficina customer development fallar forma parte del proceso haz continuos iteraciones y
sal fuera del edificio con agile development de bisqueda del modelo pivotajes en ¢l modelo
@ @ @ ang l/‘/\"’?
ningan plan de negocio haz continuos experimentos acuerda tu tipo de mercado las métricas de star tups son
sobrevive al primer cliente para validar tus hipotesis o cambia todo diferentes de una compafiia
(N
tomas decisiones rapidas todo AT los titulos en una startup son gasta poco en la bisqueda
en tiempo y ritmo £ cresiiin o panin diferentes de una compafiia pero después quémalo todo

e

I‘\

comunica y compar e todo el el éxito del proceso empicza
conocimiento validado cuando lo aceptamos todos

COC(D @®

basado en ¢l customer development manifesto de Steve Blank adaptado y traducido por Nestor Guerra @nestor_querra



business design

@wm“m @"wm Ouslncss model 2 psiness mode (&) ot

onment canvas 7 canvas generation




usiness model
canvas

(%73 woss actividades daye propuzsta de valor | relacncon . | seqments de
NS dlaves 4 2y \los chentes | / dentes £}

J |

-39 -~
. - ———— - e — > - -
- - e - - —— - - -
— - - e o e PrP— . — . r——
- - nghanrhetad - -——
-
- ——— -
- — — pepey
- o~
- -
aves s rees e re—
g . —— - ——

,'-k_ recorst cave | . A\ e

¢ uirpres e s /) a0
- 51 e A Y
{-‘\ﬁ- - e s datrbucin
Mok o SR e = =
tmretene e —— TR
~..— .—: —.m- - » v
- e eStructura de

= castes e R e flujo de ingreses —o———

/ -
S -~ !
/‘\" P —— ] ) v
Ce.™  emnmrm b e L - v
- P - —— ———— - hnand A0
ot v ———— - anan - - . )

grupo

U negocio e

taller er

IS min disefia tu modelo de



LWCWVITI VWO

7 socios

Qe w W Sede oitratego’

QEENEL NG Spoyan Can recursal § actividade: cleves!
@of @chividades 12 porden hacer de maners cxiorns &
Mg caldad y nepr grece)

actividades clave

L

% activdader chavel gue receifal pare
Comitrur tu propecste & valer? caneles?
rdacienet can Sat cherder? ingresa?

recursos clave

propuesta de valor
V5

Qo prodectun o Jer viclt ofepces @ by clenie?
@t vilr enbroges 8 tu denie?

cadies 1n sguelal conal por b gue ty danie
poge’

Gt bereficet tiene by clente por wiar Ny
propueite de waler

@t dferoncia Pere 1y proputite con les &
ot

novedad

perionalizecsn

ajude & hacer ¢ frabae
divefo

relacion con
los clientes

ot 150 e reiachin wal @ wiar para (pter @ et
theries? y pars redernerie?
g2t eutretega de relecen e he dientes!
(hme 52 Infegra it rriaciin en fu wrganiacide’
activieciin
interes

recomendacion

canal de

shetes socia distribucion
prece
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o tvidede? seow!

cules 10m 106 CoLtes i per teniel dk ettrs modele? renriar,  Sos Tl variables
wonomia de eicala

[a%e Janames dneny’ Casies 5on les preciet?
a2 10 &t ngreny)

segmento de
clientes

qutnes 1ee mozsines chenter?

putdes describie et datmiet tpen e chenier @ et
g e ovgcai?

qx d8gren ko wegmenier & mercads’

mercade masive
nichet de mercado
segmentos
diversificade
pataforma multiple




on
A

N VAs @ usar para captar a tus
ternerlo?

relacion con tus clientes?

te relacion en tu organizacion?

AisiCioN
viacion
res

|PY¢I
mendacion

segmento de
clientes

quiénes son nuestros clientes?

puedes describir los distintos tipos de clientes a los
que te enfocas?

que difieren los segmentos de mercado?

mercado masivo
nichos de mercado
segmentos
diversificado
plataforma multiple




relacion con
los clientes

actividades clave
\ \

propuesta de valor segn

clier

qué tipo de relacion vas a usar para captar a tus
clientes? y para reternerio?
qué estrategia de relacion con tus clientes?

qué productos o servicios ofreces a tu cliente?

qué actividades claves que necesitas para

construir tu propuesta de valor? canales? qué S DAITER 618 e ottt oo bl o

relaciones con tus clientes? ingresos? C"“:: son aquellas cosas por las que tu chiente adquisicion quiénes.
::ej beneficia tiene tu chente por usar tu S tvincion m‘:
propuesta de valor interes que df

qué diferencia tiene tu propuesta con las de
otros?

compra
recomendacion

novedad

personalizacion

ayuda a hacer el trabajo
diseRo

marca

status social

precio

reduccion de costes
reduccion de riesqos

recursos clave

canal de
distribucion

qué recursos requiere tu propuesta de valor? canal? relacion? cbmo vas a entregar el producto o servicios a tus

ingresos? 35 clientes?
fisicos usabilidad como vas a llegar a tus clientes?
intelectuales a través de cudles canales
humanos cual es ¢l coste del canal?

financieros



reces a tu cliente?
nte?
r las que tu cliente

te por usar tu

uesta con las de

relacion con
los clientes

qué tipo de relacion vas a usar para captar a tus
clientes? y para reternerlo?

qué estrategia de relacion con tus clientes?

como se integra este relacion en tu organizacion?

adquisicion
activiacion

interes
compra
recomendacion

segment
clientes

quiénes son nuestr
puedes describir los
que te enfocas?

que difieren los seg

mey
nicl



| trabajo

tes
5905

canal de
distribucion

como vas a entregar el producto o servicios a tus
clientes?

como vas a llegar a tus clientes?

a través de cudles canales

cual es el coste del canal?

n
S€
d




COMO VAS @ ENTreqar €1 producto 0 SErVICIOS @ Tus
clientes?

como vas a llegar a tus clientes?

a través de cudles canales

cual es el coste del canal?

n de riesqos
d

venta de activo
pPor uso

POr suscripcion

flujo de ingresos

como es la estructura del modelo ingresos?

como ganamos dinero? cuales son los precios? ‘f"l"“fr
qué tipo de ingresos? licencia
publicidad



)cioS  actividades clave

aves

propue:

des claves?

externa a qué productt

qué valor en
cudles son ac
paga?

qué beneficic
propuesta de
qué diferenc
otros?

qué actividades claves que necesitas para
construir tu propuesta de valor? canales?
relaciones con tus clientes? ingresos?



recursos clave

qué recursos requiere tu propuesta de valor? canal? relacion?

ingresos?
fisicos

intelectuales
humanos
£financieros




socioS  activi
claves

quiénes son los aliados estrategicos?
quines nos apoyan con recursos y actividades claves?
qué actividades se pueden hacer de manera externa a

mayor calidad y mejor precio? que




<7 = sTatus social
precio

; % reduccion di
qué recursos requiere tu propuesta de valor? canal? relacion?

ingresos? reduccion dt
fisicos usabilidad
intelectuales
humanos
financieros

estructura de
costes e

costes fijos
como es nuestra estructura de costes? ) 2
cudles son los costes mds importantes de nuestro modelo? recursos, costes variables
actividades? socios? economia de escala

_— costes

valor

notel
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