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1. Finalidad y utilidad de la g‘uia

Cuando planificar es adivinar... lo mejor es seguir el Proceso Lean Starup.

Siempre se nos ha dicho, que antes de empezar o arrancar una actividad empresarial, es
fundamental realizar un buen plan de negocio; pero...

¢Alguna vez has intentado hacer un plan de negocio?

{Te has enfrentado a una hoja de papel que te miraba desde el blanco mas profundo retandote a
no ser capaz de completarla?

{Has intentado buscar datos sobre volumenes de mercado, pero ninguno se ajustaba a tus
necesidades?

(Cuando has intentado planificar las ventas, has tenido que chuparte la punta del dedo para ver
por dénde venia el aire?

{Has llegado a pensar: “si no te gustan estos datos... pues pongo otros...” al mas puro estilo
Groucho Marx?

Tranquilo... esa sensacién es normal, sobre todo cuando nos enfrentamos a una situacion de

incertidumbre tal, que es complicado conseguir referencias de mercado sobre el modelo de
trabajo que queremos poner en marcha.
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Y es que en la actualidad, si queremos establecer un negocio exitoso, estable, y en el mejor de los
casos, escalable, tenemos que ser capaces de diferenciarnos de todo lo que esta haciendo nuestra
competencia; y para ello, necesitamos innovar...

e en producto,

« endiseno,

« enmodelo de negocio,

« en estrategias de distribucion,

« ensistemas de fijacion de precio,

« en colaboraciones externas,

en exploracion de nuevos mercados,

« en...todo aquello que se nos ocurra
Pero claro, lo realmente complicado es saber si esa innovacién realmente va a suponer un hito
en el desarrollo de un sector, y si el mercado va a aceptar las propuestas que le hacemos. Ahi es
dénde la filosofia Lean, desarrollada, testada y probada en numerosas Start Up de éxito, nos puede

ayudar, mediante la aplicacién de unos criterios metodolégicos que me van a permitir afinar todas
las variables para intentar alcanzar el éxito.

Todo esto esta muy bien.... Pero yo no tengo una Start Up... ;0 si?
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2. ;Qué es una Start Up?

Sinduda, el término Start Up esta de moda; y como todo lo que estd de moda, en muchas ocasiones
se confunde o se prostituyen las acepciones y el propio significado.

El origen del término no estd muy claro; no se sabe realmente quién fue el que acuié por primera
vez la palabra Start Up aplicado al mundo empresarial, pero si que contamos con la definicién de
Steve Blank, una de las personas que mas ha contribuido, trabajado y estudiado el mundo de este
tipo de organizaciones y las metodologias aplicables para su desarrollo.

“Organizacion temporal de personas orientas a la busqueda
de un modelo de negocio recurrente y escalable”

Si tratamos de diseccionar la definicién, Steve Blank habla de:
Equipo de trabajo: es complicado tratar de montar una Start Up sélo.

Temporalidad: una Start Up es una organizacion temporal... tiene unas fases,
un principio, y un final.

Modelo de negocio: una Start Up busca un modelo de negocio, es decir, una
manera de hacer las cosas genuina, original e innovadora.

Recurrencia: la Start Up persigue poder repetir las mismas situaciones en
multitud de ocasiones.

Escalabilidad: intentar que con los mismos recursos poder generar una gran
cantidad de ingresos.
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¢{Qué es un modelo de negocio?

La base de todo, por tanto, es la busqueda de un modelo de negocio genuino, innovador y
original.

Acudamos al “saber de todos”, o Wikipedia, como lo llaman algunos, para ver una definiciéon formal
de modelo de negocio:

Un buen punto de partida para comenzar a conceptualizar el modelo de negocio, es utilizar el
Lienzo de Modelos de Negocio ideado por Alex Osterwalder, a través del cual, podremos, de un
vistazo, generar ideas y alternativas sobre como se interrelacionan cada uno de los aspectos del

modelo de negocio.

Conoce mas sobre Modelos de Negocio pinchando en nitp://www.ceeicres/uploads/ix_icticontent/GuiaNEGOCIO_03.pdf
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3. Caracteristicas de una Start Up

Una organizacién empresarial que pueda ser considerada como una Start Up, contara, pues, con
las siguientes caracteristicas basicas:

Incertidumbre:

Pequena organizacion:

Tecnologia:

Alta proyeccion:

Vida delimitada:

Alta capacidad de inversion
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4. Fases de una Start Up

Como hemos quedado que dos de las caracteristicas principales de la Start Up es la incertidumbre
y la temporalidad... a través de qué fases vamos a ir atravesando?

Existen varios criterios para identificar las fases de una Start Up; fundamentalmente, se utilizan dos:
Riesgo: nivel de incertidumbre a que se enfrenta.
Cash Flow: entendido como generacion de tesoreria.
Sifijdsemos unalineatemporal, que ademas marcase la cota ceroderiesgoy cash flow, y tratdsemos
de elaborar una curva de niveles de ambos criterios, obtendriamos un grafico muy parecido a la

figura 1.

figura 1. Fases de una Start Up

cash flow

riesgo

»
>

tiempo

seed start-up expansion consolidacion

Como se observa, el nivel de riesgo inicialmente es muy alto, para ir conteniéndose a lo largo del
tiempo, sin llegar nunca a ser cero, mientras que, el nivel de generacion de ingresos inicialmente
esta por debajo de cero (se pone mucho mas de lo que se genera), para luego, si las cosas salen
como debieran, se alcanza un crecimiento por encima de cero.
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Seed: literalmente, la fase semilla de la organizacion, en la que se conceptualiza 'y
construye el modelo de negocio.

Basado en este modelo, identificamos cuatro grandes fases:

Start Up: en la fase Start Up o “inicio de la subida”, se comienza a desarrollar la
recurrencia del modelo, con el fin de comenzar a obtener un modelo repetitivo.

Expansion: en la expansion, comienza al escalabilidad, con la caracteristica de
generacion rapida de ingresos.

Consolidacion: en la fase de consolidacion es cuando realmente se deja de ser una
Start Up y la organizacion comienza a ser una estructura mas estable.

Con la evolucion de la tesoreria y el riesgo, identificamos, para cada fase, diferentes tipos de
posibles inversores y financiadores del proyecto (Figura 2):

ash flow

BA + capital rie

riesgo
administracién
tiempo
seed start-up expansion consolidacion

Figura 2: financiacién de un proceso de Start Up
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Evidentemente, para cada una de las fases encontramos fuentes de financiacién diferentes, sobre
todo en funcion de la aversion al riesgo de cada uno de los potenciales financiadores:

FFF (Friends, Family and Fools): vamos, Amigos, Familiares, y Locos. Es decir, todos
aquellos inversionistas a los que puedo comprometer con la idea sin haber generado
ingresos previamente.

Aparecen en la fase semilla, y se corresponden fundamentalmente con los fondos
propios que soy capaz de recaudar para conceptualizar un modelo.

Normalmente la capacidad es poca o muy poca, y se trata de optimizar muy bien su
destino.

Existen un par de variantes en esta fase:

Fondosde capital semilla: existen fondos deinversion especializados en companias
en fase semilla, si bien, en Espaha son muy poco habituales o nulos.

Crowdfunding: una nueva corriente que se esta implantando en Espafia basada en
la microfinanciacién de proyectos en fase semilla, mediante la contraprestacién de
pequenas recompensas para el inversor, o pequenas cantidades de participacion
en la propia compania.

Recientemente es una sistema que estd siendo requlado por la Administracion, por
lo que su desarrollo e implantacion definitiva en Espaia esta pendiente en cuanto
a formay capacidad.

WORK = SECURITY "0 i

i.IIIII.HTE

E

a

- ez
e 13 =i
FEERNG § 0 o= 2 B
Lt Fr'{mrtrn':ﬂrrsw 15 A0 =
[FRER o [ |
S _.J__«fl_EHD]H[; ;npnr}n zﬂana_s- ~nm
Eé’ 0T EXCAANE T RS N e
E :'\. [ I-I|]|'EEI1I !: US gm
cnnwnrunamsu =
she UNITED 'H-E‘I'l’ o = C g
Lt MERIPLRB e I_I_I =
Ll ] l_ll FEE'IIE 2
= .é |uwm E .-% '.
" DS AW, s s SEBU G Ao
d el ;:[::: - _'T }SMJ!I”. ’ : ,'r ! -Llli.:'
ot DO s EARLY 55 ST <3 I
LSKED fremt



CEEI'Touia EL METODO

LEAN STARTUP

L]
L

=

g“’“rﬁé gmﬁg
UrE E \.}E § 3 é 4 gwh rseces
csi g siitAngels.
L QIS GOEN e
nuev §§ %Em & UINegocio ﬂ-’ﬁamg"ga?mﬂ 23
a3 empres;n;msg-;—:'gmd* e D23 )i E§ gﬁha
Egam O Adn D T Inero:_:ﬁ . : 5 2¥ ¢ Eeconomia
£ £ tnomnts 5 AdONO B\ () i 1= 1) 25 e !
EmpresaEC'Emversarm s TR
e O G2 O
ﬂﬂmgi Emm . e o m— mmEEH: berma
vMQ‘“Wmmgﬂm EEﬂtrEprfneynromm-cEg WEwopeon
e, & % AVEISION § g 4 -EEE econaca
gmt«hg " mude[ns'f i :EE? gi"‘”‘“
{M{thequn e i
q E mwmades w?-*'-ﬂ(nml 3
S0mda
Ly |
-

Business Angel + Sociedades de Capital Riesgo: son dos formas de inversionistas
profesionales, que buscan alta rentabilidad y pueden aportar tanto grandes cantidades
de dinero como valor en la gestion.

Normalmente, estan dispuestos a entrar cuando la empresa ha podido contrastar su
modelo de negocio y estd empezando a facturar sus primeros euros.

Bancos: dado el nivel de aversién al riesgo que este perfil de inversionistas esta
adquiriendo, sobre todo a raiz de los ultimos afos de crisis, los bancos solo aparecen
cuando la situacién de riesgo inicial esta muy reducida. Pueden financiar la expansién, y
sobre todo, dan herramientas para apoyar la consolidacién empresarial.

Administracion publica: la administracion estd presente en todas las fases de la Start
Up, con diversas férmulas y cuantias de colaboracién.

Siempre esta presente con subvenciones y ayudas, aunque en los ultimos tiempos
estan utilizando férmulas de coinversién mas novedosas, a través de entidades como
puede ser laEmpresa Nacional de Innovacion, tipo préstamos participativos y modelos
de financiacién conjunta con inversionistas profesionales.
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5. Entonces.... ;(Tengo yo una Start Up?

Aunque no se cumplan todas las condiciones o caracteristicas, indudablemente, cuentas con un
proyecto Start Up si se cumplen tres caracteristicas fundamentales: innovacién, incertidumbre, y
POCOS recursos.

innovacion + incertidumbre + pocos recursos = Start Up

Y nos referimos a“proyecto”,y no“negocio”de manera deliberada; es decir,indudablemente, si estoy
montando una organizacién o empresa de alto crecimiento y con un alto grado de innovacion, es
seguro que estoy involucrado en una Start Up, pero... una empresa consolidada puede adoptar o
poner en marcha proyectos Start Up para lanzar un nuevo producto, abordar un nuevo mercado,
o tratar de cambiar las cosas.

Ese punto de inflexién también es considerado Start Up, y las metodologias que vamos a explicar
a continuacién, son perfectamente aplicables a este tipo de situaciones.

Pero recuerda que el nombre es siempre lo de menos, y que sin duda, podras aplicar las técnicas
que explicamos a continuacion en multiples ocasiones, siempre y cuando estés de acuerdo con la
filosofia “lean”.

Un negocio minorista tipo franquicia, tienda de moda, o pequefio local de
hosteleria no puede ser considerado una Start Up; cierto que puede ser que
nos enfrentemos a un negocio con pocos recursos, pero tendremos muchas
referencias de mercado que me van a ayudar a elaborar un plan de negocio mas
o menos fiable:

« Referencias de la competencia.

« Referencias de consumo en la zona

« Gente que transita por la calle

- Informacién de las asociaciones empresariales y hosteleras

« Datos previos de otros franquiciados (si fuese una franquicia)
« Etc...

Sin embargo, si lo que pretendo es cambiar el modelo de negocio, proponiendo
un nuevo sistema de autoservicio por parte de la clientela, o un alto grado de
personalizacidn o participacion de los clientes potenciales, si que puedo ahadir
a los pocos recursos un componente innovador y de incertidumbre, con lo que
la Filosofia Lean Start Up si que puede llegar a focalizar mi proyecto.

[/
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6. La filosofia Lean Start Up

“Lean”significa algo asi como “magro” o “sin grasa”.

El término Lean Start Up tiene su origen en la filosofia Lean Manufacturing, puesta en marcha en las
fabricas de Toyota en Japén, con el objetivo de incrementar la productividad de los recursos disponibles.

La filosofia Lean Manufacturing se basa en la introduccién de pequeiios cambios en el proceso,
analisis de impacto de esos pequenos cambios, y revision de las mejoras productivas.

Esos pequefos cambios se basan en la eliminacién de todos los desperdicios y se persigue no
desaprovechar ni desperdiciar ninguno de los recursos del proceso.

La creacién de flujo se focaliza en la reduccién de los ocho tipos de “desperdicios” en productos
manufacturados:

« Sobre-produccion

« Tiempo de espera
 Transporte

« Exceso de procesados

« Inventario

« Movimientos

« Defectos

« Potencial humano subutilizado

Eliminando el despilfarro, mejora la calidad y se reducen el tiempo de producciény el costo

Esta filosofia de mejora continua, se aplica en los procesos de las organizaciones Start Up con el
objetivo de minimizar el tiempo que se tarda en llegar al mercado, y tratar de iterar muy rapido
y cuanto antes con el cliente, con el fin de testar y revisar las premisas de trabajo que hemos

asumido como validas para tratar de afinar los procesos y el modelo de negocio en si mismo.

En definitiva, hay una méxima en el proceso de desarrollo de un proyecto bajo la filosofia Lean Start Up:

iFracasa rapido, fracasa barato!

Setrata de optimizarlos pocos recursos financieros y humanos de que disponemos paradesarrollar
algo que genere valor para nuestro cliente objetivo; pero claro, como se trata de algo innovador,
no sabemos realmente si mi cliente lo va a valorar ni en qué medida, por lo que, trataremos cuanto
antes de obtener un feedback rapido y barato de aquellas premisas que asumimos.

El proceso Lean Start Up sigue un modelo de desarrollo de clientes, no de desarrollo de negocio.

7/
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7. El modelo de desarrollo de clientes

El modelo de desarrollo de clientes, es definido por Steve Blank como:

El proceso para organizar la busqueda de un modelo de negocio

El nucleo del desarrollo de clientes es simple: los productos desarrollados por personas que salen
y se enfrentan con los clientes pronto y rapido, triunfan.

El modelo de desarrollo de clientes que ideé Steve Blank, se basa en 14 reglas que componen el
“Manifiesto del Desarrollo de Clientes”:

No hay hechos dentro de tu oficina... asi que sal fuera: normalmente,
los directivos de las organizaciones plantean hipoétesis en los despachos;
situaciones, que normalmente deberian funcionar de una determinada
manera.

La unica manera de saber si esas hipotesis son correctas, es que hayan
nacido a partir de los hechos que nuestros propios clientes (reales o
potenciales), nos comuniquen o transmiten; es estrictamente necesario
conocer, poniéndolecarayojosanuestrosclientes,y obtenerinformacion
de primera mano de cdmo se comportan en la realidad, para, a partir de
ahi, poderdesarrollar premisas de trabajo que sustenten nuestro modelo
de negocio. Por eso es importante dedicar parte de nuestro tiempo a
salir fuera de la oficina y chequear los hechos de comportamiento de
nuestros clientes.

Asume el desarrollo de clientes con el metodologias agiles de trabajo:
el desarrollo de clientes requiere la rapida implementacion y validacion de
cambios de nuestro modelo; debe existir un compromiso por parte de todo
el equipo de trabajar de manera agil y rapida, de manera que no se pierda
tiempo perfeccionando funcionalidades o caracteristicas del servicio que
no sabemos si van a ser valoradas por el cliente.
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Concepto de MVP

La mejor manera de ser agil es trabajar bajo la filosofia de desarrollo Gnicamente
de aquellos valores por los cuales mi cliente objetivo esta dispuesto a pagar. A eso
se le llama el Minimo Producto Viable (lo podéis encontrar por sus siglas en inglés
como MVP: Minimun Viable Product).

Ser agil implica trabajar sobre lotes o pilas de trabajo en cortos periodos de tiempo
que implican pequenas adaptaciones o desarrollos.

Posteriormente, veremos la utilidad real del MVP, que no es otra mas que poder
validar cuanto antes las funcionalidades desarrolladas con nuestros clientes, para
asi, afianzar los pasos que vamos dando en el modelo de desarrollo nuestra Start Up,
afianzando todas las hipdtesis de trabajo, y mitigando la incertidumbre previa.

El fallo es parte integral del proceso de investigacion: dado que el
desarrollo agil y la validacion de funcionalidades es una parte fundamental
del proceso, también debe serlo asumir que existiran funcionalidades o
cambios en el modelo contempladas en las premisas de trabajo que no
seran validadas o aceptadas por el cliente. Las buenas noticias es que ya
sabremos lo que no hay que hacer en desarrollos posteriores.

“No fracasé, solo descubri 999 formas de cdmo no hacer una bombilla”
Thomas Alva Edison

Haz continuas iteraciones y pivota: cuanto mas validemos valores con
los clientes, mas posibilidades tendremos de afinar el modelo y contrastar
las hipdtesis de trabajo; de igual manera, podremos pivotar o realizar los
ajustes y cambios necesarios a las caracteristicas desarrolladas.

Ningun plan de negocio sobrevive al primer cliente: antes de emplear
tiempo en realizar un plan de negocio a un horizonte temporal largo (tres
0 cinco anos, por ejemplo), con sus correspondientes planes de recursos
humanos, inversiones, finanzas, etc... dediquemos tiempo a trabajar
en diferentes hipdtesis y alternativas de trabajo, que luego puedan ser
contrastadas poco a poco con el cliente.

Una gran manera de desarrollar y visualizar alternativas de forma barata,
es utilizando el Lienzo de Modelos de Negocio, que nos permitira trabajar
en el modelo completo, como vimos en nuestra guia sobre innovacion en
modelos de negocio.
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Diseilia experimentos para testar y validar tus hipotesis: antes de
realizar los test de validacion de las hip6tesis trabajadas, identifica primero
qué datos o qué resultados esperas analizar para chequear y contrastar tus
hipotesis de trabajo.

Ejemplo 1: Creo que mi cliente objetivo son hombres de 35 a 45 aios
residentes en zonas urbanas.

Para contrastar ésta hipdtesis, necesitaré una herramienta que me permita
chequear el grado de interés de los clientes en mi producto.

Para ello, puedo realizar una pequena inversién en una campana de anuncios en
Facebook; Facebook tiene la capacidad de segmentar muy bien los anuncios que
publicamos, ademas de, con posterioridad, dejarnos informaciéon muy rica sobre
qué perfil de usuarios han hecho click en nuestros anuncios; de esta manera,
con una pequena inversion, podremos testear el perfil de personas que se han
interesado por las propuestas que estamos realizando.

Ejemplo 2: Necesito saber si el cambio realizado en el formulario de contacto
de mi web es efectivo.

A dia de hoy, las posibilidades que me ofrece la tecnologia me pueden servir
para testear la receptividad de cualquier cambio en nuestros clientes.

Cualquier cambio en la informaciéon que ofrecemos en la web para motivar la
captacion de leads, puede ser facilmente revisado gracias a una prueba A/B.

La prueba A/B consiste en la coexistencia de dos disefios de una misma pagina
de nuestra web; gracias a la tecnologia que Google Analytics proporciona,
aleatoriamente, parte del trafico aterrizard en un disefo (A) o en otro (B).
Revisando con posterioridad el grado de efectividad o conversién de cada una
de las paginas, podremos validar si las propuestas que estamos realizando tienen
un incremento de valor para nuestros clientes potenciales.

Acuerda el tipo de mercado; el tipo de mercado lo cambia todo: es mi
mercado objetivo un mercado maduro? Es un mercado nuevo? Estamos
tratando en enfocarnos a un nicho de mercado?

En un mercado maduro tendremos tendencia a tratar de competir
realizando grandes inversiones en Marketing, mientras que en un
mercado nuevo, tendré que emplear mas esfuerzos en contrastar si las
hipétesis validadas en el mercado anterior son Utiles para estos nuevos
consumidores, antes de realizar un Big Bang de inversiones en marketing

[/



CEElI'Touia EL METODO

LEAN STARTUP

L]

Las métricas de una Start Up difieren de una compaiia consolidada:
no se pueden medir los resultados de una Start Up con las mismas métricas
que una empresa tradicional; la informacién debe fijarse en términos de
criterios cuantitativos que nos permitan contrastar hipotesis, y no en los
criterios financieros de organizaciones tradicionales.

Rapidez en la toma de decisiones, velocidad, y ciclo: la rapidez es muy
importante en una Start Up; poder llegar antes al mercado con los valores
propuestos es fundamental.

Todo tiene que ver con la pasion: los participantes en una Start Up deben
tener un componente de pasion que les permita aguantar todo el proceso;
las continuas interacciones y la velocidad de los ciclos, puede llevar a
sentimientos de frustracién que deben ser compensados con la pasién de
completar el propio proyecto.

Los cargos en una Start Up son distintos a los de una gran compaiia: de
entrada, son organizaciones mas planas, y las personas con responsabilidad
ejecutiva deben contar con un perfil orientado al cliente y con la flexibilidad
que supondra el proceso iterativo.

Guarda toda la tesoreria hasta que haga falta; luego gastala: ahorra
hasta el ultimo céntimo que puedas a la hora de validar las hipétesis del
modelo, una vez que lo tengamos cerrado y validado, serd el momento de
invertir en lanzar producto, marketing, etc. En ese momento si que hay que
realizar el gran gasto para conseguir captar el maximo de cuota de mercado
antes de que nuestra competencia comience a imitar los aspectos clave de
nuestro modelo.

Comunica y comparte el aprendizaje: todo lo que podamos compartir
con el equipo, enriquecera todo el proceso de aprendizaje y generacién de
nuevas hipotesis de trabajo.

El inicio del proceso de desarrollo de clientes comienza con la venta
interna del mismo: antes de iniciar el proceso, hay que realizar un proceso
de venta interna que garantice que todo el equipo involucrado esta
comprometido en el desarrollo de los puntos anteriores.

El proceso de desarrollo de clientes refleja las mejores practicas de las Start Up de éxito;
evidentemente, no es un proceso sencillo, y tratar de implantar los catorce puntos anteriores

puede llevar tiempo y requiere tener paciencia hasta comenzar a ver los primeros resultados.

Sin embargo, éste compromiso a medio plazo incrementara las posibilidades de éxito de la Start Up.
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8. Las fases del proceso Lean

Descubrimiento de clientes

Antes de invertir algo de dinero en trabajar el producto o desarrollar el negocio, hay que poner el
foco en responder a cuatro preguntas clave:

¢Hemos identificado un problema que el cliente quiere que sea resuelto?
{Nuestro producto resuelve este problema o necesidad?
Si es asi... ;nuestro modelo de negocio hace que sea viable y rentable?
{Hemos aprendido lo suficiente para salir y vender?
Para poder responder a estas preguntas, tenemos que tangibilizar la vision y las premisas de
trabajo en hipotesis de propuestas de valor y modelos de negocio que sean contrastables con
clientes reales.
El valor es todo aquello por lo cual nuestros clientes estan dispuestos a pagar; la
propuesta de valor, por tanto es el binomio producto - servicio que disefhiamos
pensando en quitarle un dolor o generar algun beneficio por el cual alguien esta
dispuesto a pagarnos un dinero
Nuevamente, hacemos referencia a definir cuantas hipétesis de trabajo sean necesarias via Lienzo
de modelos de negocio, y al desarrollo de minimos productos viables que nos permitan testar con
clientes las propuestas realizadas.

Para ello hay que:

Mantener muchas entrevistas con clientes, y detectar realmente necesidades y
beneficios.

Realizar una lista de todas ellas, y priorizar cuadles pensamos que son las mas
relevantes.

Establecer grupos de trabajo e investigacion para testar el desarrollo de las
funcionalidades que aportan valor.
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Es muy importante realizar una buena seleccion de clientes potenciales sobre los cuales mantener
reuniones y tratar de validar hipétesis:

Debemos asegurarnos que por una parte son suficientemente representativos,
pudiendo seleccionar perfiles de diferentes tipologias para evaluar resultados en
varios segmentos distintos.

Y por otra, pueden llegar a tener cierta influencia como lideres de opinién para que
nos ayuden a realizar las fases siguientes del modelo.

Un buen cliente para probar, debe cumplir las siguientes caracteristicas basicas:
Tiene un problema
Sabe que tiene un problema
Ha estado buscando su solucion, o la estd buscando de manera activa
Tiene presupuesto o puede conseguirlo facilmente.

Validacién

La premisa del proceso de validacion es que siempre ocurre fuera de la oficina; se basa en los
conceptos presentados anteriormente de:

Seleccion de primeros adoptantes o de los clientes clave sobre los cuales trabajar

Desarrollo del MVP que nos permita testar propuestas de valor, priorizando aquellos
aspectos que pensamos que generan mas valor que otros.

Elaboracién de los experimentos y métricas sobre las cuales realizar la validacién de
hipotesis
Anadlisis de resultados y préximos pasos, basado en el desarrollo de nuevas

funcionalidades, o en el lanzamiento de la fase de creacidn de clientes.

Vale la pena recordar que en esta fase debemos ahorrar el maximo dinero posible, y que no
debemos acelerar el proceso o tener prisa para llegar a la fase de creacién de clientes.
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El proceso de validacion quedara completo cuando seamos capaces de contestar a las siguientes
preguntas:

L]

{Puede nuestro negocio ser escalado o replicado en clientes de similares
caracteristicas a los usados en el proceso de validacion?

{Tenemos claro el proceso para poder llegar o comunicar el valor alos nuevos
clientes?

¢{Tenemosclaroel procesode ventas del productooservicio? Esdecir. .. ;sabemos
cualesson lasfases del proceso deventa? ;cuanto dura el periodo de maduracién
de laventa? ;c6mo se informa, evaluta alternativas? ;co6mo se paga?

Creacion de clientes
Este es el momento de invertir y escalar el proyecto, desarrollando los canales e invirtiendo en las
premisas de trabajo que previamente hemos validado y construido.

Company Building

En una ultima fase, llega el momento de construccion de la compania, estableciendo los recursos
humanos clave enlos puestos de responsabilidad,y comenzando a tener un perfilmas de compania
que de Start Up.

Las fases del proceso lean se resumen en el siguiente grafico:

Descubrimiento . o Creacion de Construccion de
. —* Validacion —> . —_— iy
de clientes Clientes compafia

Epivotamaos?
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9. ;Pivotar o Proceder?

Existe un punto intermedio entre la fase de Validacion y la de creacién de clientes, que refleja la

posibilidad de pivotar o volver al punto inicial para cambiar alguna de las premisas de trabajo;

esto sucede cuando no somos capaces de responder con seguridad a las siguientes cuestiones:
Tenemos un problema o beneficio identificado

Nuestro producto resuelve el problema o aporta el beneficio

Tenemos claro que el mercado de clientes seleccionados es suficientemente
grande como para obtener beneficios

El modelo de negocio escogido me permite llegar a ese mercado sin incurrir en
grandes costes de estructura adicionales

Tengo claro quiénes son los clientes, los usuarios y los canales para llegar hasta
ellos y cdmo se interrelacionan

Tengo suficiente informacién y métricas para contrastar todos los puntos
anteriores.

Si tengo dudas o no tengo claro algunas de las cuestiones, es preferible pivotar, replantearse
temas, o repetir las fases de descubrimiento y validacién de clientes.
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10. Conclusiones (No te olvides de)

Existen un montdn de situaciones, a la hora de establecer un nuevo negocio, o de concebir un
producto o servicio adicional o distinto, en las que la elaboracion de un plan de negocio no
siempre es Util, y es preferible ahorrarnos el tiempo y los recursos que pensabamos dedicar en su
elaboracion, en replantearnos si podemos trabajar con una filosofia basada en:

Pasar tiempo con los que pensamos pueden ser nuestros clientes potenciales chequeando
aquellos aspectos que realmente pueden generar un valor anadido.

Reducir los tiempos de desarrollo de producto y servicio, poniendo el foco
en sélo aquello que pensamos que es realmente imprescindible para el
cliente.

Establecer grupos de trabajo para validar funciones, atributos y valores.

Realizar diferentes hipotesis de trabajo sobre el papel, y contrastarlas con
tipos de clientes reales.

Recopilar y analizar toda la informacion necesaria para contrastar la
validacion de las premisas.

No tener miedo a cambiar cosas, y poder implementar cambios
rapidamente.

Tener la valentia para, en el momento adecuado, realizar las inversiones

necesarias para el lanzamiento y extrapolacion del producto o servicio al
resto de clientes objetivo.

Todo esto se resume en una idea basica:

Las cosas SIEMPRE suceden fuera de la oficina... sal, pregunta, investiga,
prueba, comprueba, y luego... vende
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