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Metodologia: Lean Startup
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Metodologia: Lean Startup

Herramienta de reflexion colaborativa para
disefio y testeo de propuestas de valor en
proyectos innovadores.
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Metodologia: Lean Startup

Herramienta de reflexién colaborativa para
disefio y testeo de propuestas de valor en
proyectos innovadores.
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LIENZO PRODUCTO MINIMO VIABLE (LPMV)
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9 pasos crear Startups con exito
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5 6 7 8 9

f-"—u_gﬁ —‘;A

Testeo modelo

de negocio Prototipado Plan Inversores
" . Lanzamiento
LIENZO MODELO DE NEGOCIO
ety e » Plan de Empresa
RN - Plan de Inversiones

g ZE m“‘{‘ - - Plan de Contingencias
T e — Futntes e fngrescs LIENZO PRODUCTO MINIMO VIABLE (LPMV) |
fe:":?s_c:ve. """"""""" Propuesta de Valor Concepto Pro:a:lo-»ora_g m;:ﬂ;m: o Presentacuf)n

T P LALLL ] - 1

» Executive Summary
- Fuentes Financiacion /
Inversores

- BMC
« Embudo
Conversion

« Plan de Lanzamiento:
Plan de medios,
publicidad, patrocionios,

- Protoipos Sloamasin
« Producto Minimo Viable




1. Customer Development
(Desarrollo de Cliente)



Herramienta de reflexion colaborativa para
diseno y testeo de propuestas de valor en
proyectos innovadores.



f.:_{n' Beneficios

Por qué te paga el
segmento de
clientes. Como

@ Objetivos

Qué trata de conseguir
tu segmento de clientes.

Productos o

i ayudan las Que le motiva o que
Servicios potenciales aspiraciones tiene.
soluciones que
Describe los propones a
productos o conseguir los

objetivos de tu
segmento de
clientes.

servicios que se
puedan derivar
de las
soluciones
potenciales que
haran felices a tu
segmento de
clientes.

Segmento de clientes
-Early adopter-

Acciones
especificas que
tu segmento de
clientes hace
actualmente para
lograr sus

Datos Demograficos: Género,
ubicacion, nivel ingresos,
estudios, estado civil, trabajo...

Piensa en
diferentes

Datos psicograficos:

soluciones personalidad, valores, actitud, objetivos.
que ayudan comportamiento, estilo de vida,

aque tu

segmento

de clientes
consiga sus objetivos
minimizando o solventando
los problemas a los que se
enfrenta actualmente.

@® Soluciones
' potenciales

Qué problemas tiene el cliente a
la hora de realizar las acciones
anteriores.




Restaurante que quieren atraer a parejas con hijos



5 4l Beneficios

6

No sentimiento Cenar en
Productos o s 3
Servicios de culpabilidad pareja -
cambio de

Poder ir a rutina
cenar en
familia

Restaurantes
bizonales

Disfrutar
(con zona 6 s
recreativa nifios
H saliendo a
integrada) s
D?T/Krg:lag:ﬁadnd
+ Alquiler de %%g%%:m
1t ’ « Trabajadores cuenta
Servicios de [|3°uelos e
Guarderia Universitarios

atencion a
los nifios

- Ingresas medios

nocturna y
fines de
semana

sorvicio e Restaurantes
payasos en b:‘z:r';"g;: (con
restaurantes 9

integrada)

Soluciones potenciales

Segmento de clientes
-Early adopter-

° Obijetivos

No tener
que

! Momento cocinar -

intimidad T€CO9€r p o
capricho
- Salir de
la rutina

0 Acciones

pareja

Psicogréficos

- Les gusta probar
cosas nuevas

+ Les gustania hacer
mas vida social

- Deporte, familiares

+ Les gustan las
actividades con los
amigos

Compromiso
de familiares

Los nifios se
aburren si
van a cenar

NO salira

a los hijos

Dejar a los

abuelos -
parientes

Problemas

culpa

No pueden disfrutar
de una cena en
pareja pq no tienen
con quién dejar a
los nifios

cenar pg ho
tienen con
quien dejar Buscar

Llevarse los
nifios a

hijos con los

Sentimiento

nifiera para
salir a cenar
en pareja

cenar




1-Diseno inicial 2- Sal del edificio

4- Redisefia la 3- Actualiza las hipétesis de
propuesta de valor cliesnte e incluye los hechos



2. Entrevistas Clientes



Pasos:

1. Qué quiero aprender

2. Lienzo Prop Valor y Early Adopter
3. Listado posibles clientes/prospectos
4. Tener buena presencia internet
(minimo linkedin)

5. Mensajes

6. Entrevista



Objetivo las entrevistas con clientes

¢ Realmente conozco a mis clientes?

¢ Cuales son los objetivos que tienen?
- Hay una necesidad

¢ Conozco sus problemas?
- Hay un problema que solventar

¢ Qué acciones realizan actualmente para conseguir esos objetivos?
- Puedo solucionar mejor sus necesidades que la oferta actual del mercado

S Tienen presupuesto? ¢ Me pagaran?
- Confirmo que puede ser un cliente

¢ Como se enteran de nuevos productos?
- Confirmo canales para que conozca mi oferta: Prensa, Blogs, Foros, Redes
sociales, etc



Mail para conseguir entrevistas/reuniones

Hola Pedro, qué tal?
Soy Roberto Touza.

Me ha hablado de ti Fernando Aguilar de Retolia ingenieria (REFERENCIA),
me ha comentado que eres el mejor ingeniero acustico con el que ha
trabajado.

Me gustaria poder hablar contigo por que estoy trabajando en un proyecto
que pretende solucionar parte de los problemas a los que los ingenieros
acusticos nos enfrentamos en nuestro dia a dia (VISION).Tengo algunas
teorias pero no estoy seguro de que sean ciertas en todos los casos
(DEBILIDAD) y me gustaria conocer tu empresa y tu opinién (PETICION - SIN
VENDER). Nos seria de gran ayuda que alguien con tanta experiencia como
ta pudiese darnos su opinion (PEDESTAL), no serian mas de 20 minutos por
skype . Ademas te contaria mas en detalle hacia donde ira este proyecto que
creo sera de tu interés en un futuro no muy lejano. (GANCHO)

Opl. ¢ Qué tal te vendria la semana que viene? Si me dices una hora que te
venga bien te llamo por skype o me paso por tu oficina. ;-)

Op2. Estaré en tu ciudad el martes y el miércoles, indicame un par de horas
que tengas disponible (fecha/hora) (Le hago escoger entre dos opciones, NO
le permito que me diga Si o No) y yo amoldo mi agenda a tu horario.
(CORTESIA)

(Consejo: Si conocéis algun proyecto o, articulo o lo que sea sobre él podéis
hacerle alguna pregunta al respecto)

(Recomendacion: Ver su web y comentarle algo en el mail sobre:

-Nuevo cliente

-Nuevo proyecto

-Entrevista Prensa

-Publicacioén reciente del blog,)

Saludos



La 1° Entrevista con clientes

RobertoTouza.com

Lean Startup, Empresas e Inversién
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/.Hablar mas que el entrevistado
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Validacion Modelo de
Negocio
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Propuesta
Valor

Segmentos
mercado

" Un modelo de negocio describe las bases sobre las
que una empresa crea, proporciona y capta valor. "

Alex osterwalder
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4 2. Sal al mercado a
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4. Deshecha hipétesis, 3. Deshecha hipotesis,
confirma hechos (Socios, confirma hechos (Clientes,
Actividades Clave, Costes...) Prop. Valor, Canales...)



Producto Minimo Viable



Un producto minimo viable sera la
version minima de tu nuevo producto
gue te permita recolectar, con el
menor esfuerzo posible, la maxima
cantidad de conocimiento validado
sobre tus [potenciales] clientes



HOW NOT TO BUILD A MINIMUM VIABLE PRODUCT
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ALSO HOW NOT TO BUILD A MINIMUM VIABLE PRODUCT

HOW TO BUILD A MINIMUM VIABLE PRODUCT
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LIENZO PRODUCTO MINIMO VIABLE (LPMV

Concepto

PRODUCTO MINIMO VIABLE

Tipos de experimentos que mejor
encajan en esta fase: Landing
page, video, concierge, pitch.

Informacion a incluir en los
experimentos: beneficios
propuesta valor, descripcion
funcionalidades, llamada a la
accion.

¢ Como vas a medir la idoneidad
de tu producto minimo viable? En
esta fase debes focalizarte en
Adquisicion.

Por ejemplo, si PMV Landing
page, un dato relevante para
validar seria la adquisicion (visitas
VS registros - %)

HIPOTESIS VISION

Debemos comenzar por la
hipotesis mas arriesgada de
nuestro modelo de negocio:

propuesta valor, early adopters,
market insights

Evaluacion

Producto - Mercado

PRODUCTO MINIMO VIABLE

Tipos de experimentos que mejor
encajan en esta fase: demo
producto/servicio, autbmata turco,
puerta falsa.

Soportes para el experimento:
disefios, prototipos, especificacion
producto.

En esta fase debes focalizarte en
Activacion y/o Retencion.

HIPOTESIS VALOR

Continuamos validando mas
hipotesis de nuestro modelo de
negocio: socios clave, capital
semilla, canales, relacion clientes,
ingresos.

Encaje
Producto - Mercado

PRODUCTO MINIMO VIABLE

Tipos de experimentos que mejor
encajan en esta fase: piloto
producto/servicio, automata turco.
Soportes para el experimento:
prototipos, producto fisico,
software funcional, con resultados
tangibles.

En esta fase debes focalizarte en
Ingresos y/o Referencias

HIPOTESIS CRECIMIENTO

Continuamos validando mas
hip6tesis de nuestro modelo de
negocio: validacion segmentos de
cliente (tamafio, margen), modelo
crecimiento (viralidad, pago),
inversion.

Lienzo Producto Minimo Viable © | Copyright Roberto Touza David



PROCESO DISENO PRODUCTO MINIMO VIABLE

3. Experimento

2. Métricas

Lienzo Producto Minimo Viable © | Copyright Roberto Touza David
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