
Lean start up 



3 conceptos para diferenciar  

novedad tendencia moda 



novedad, tendencia y moda 

novedad 

fenómenos  nuevos  que  surgen  a  cada  instante  que,  
partiendo de cero o adaptando otros previos, logran 
ser percibidos como diferentes  
 



novedad, tendencia y moda 

tendencia 

es la antesala de la moda, sucede cuando una novedad  
comienza   a   ser   adoptada   por   una   masa   crítica   
de consumidores  que  generan  la  sensación  de  que  
esa novedad debe ser adoptada  



novedad, tendencia y moda 

moda 

cuando la mayoría de un grupo considera adoptar una  
tendencia, no es necesario que todos los miembros lo  
adopten, basta que consideren normal que otros lo hagan  
 



novedad, tendencia y moda  

 

novedad       tendencia moda 

Geoffrey Moore ,“Crossing the Chasm” 1991. 



Sharing economy: 

Compartir 



Big Data 



Millennials 



Influencers 



Ciberseguridad 



Impresoras 3D 



Drones 



Internet de las Cosas (IoT) 

«Si una persona se conecta a la red, le cambia la vida. Pero si todas las cosas y 
objetos se conectan, es el mundo el que cambia.» 
Hans Vestberg , CEO de Ericsson 



Máquinas inteligentes 



Cloud Computing 

Inversión Flexibilidad 

Nivel de operaciones Seguridad 



Vigilancia de la salud 



Los padres de la criatura 

Eric Ries Steve Blank Ash Maurya Alex Osterwalder 
@ericries @sgblank @ashmaurya @business_design 

Nathan Furr Brant Cooper Patrick Vlaskovits 

@nathan_furr @brantcooper @pv 



Libros 





= experimento 



Una Startup busca su modelo 

de negocio, validándolo con 

clientes y ventas. 

Una Empresa ejecuta su 

modelo de negocio 

startup vs empresa 





Manifiesto Customer Development  
- No hay hechos dentro del edificio, por tanto hay que salir a la calle. 
- Unir desarrollo de clientes con desarrollo ágil. 
- Fallar forma parte del proceso. 
- Hacer iteraciones y pivotes continuos. 
- Ningún plan de negocio sobrevive al primer cliente. 
-Haz continuos experimentos para validar las hipótesis. 
- Comprueba el tipo de mercado. 
- Métricas. 
- Decisiones rápidas. 
- Pasión. 
- Organización horizontal. 
- Gasto poco al principio. 
- Comunica y comparte todo. 



Source: Company Name  
 



crear-medir-aprender 



aprendizaje validado 
Es el proceso en el cual uno aprende al probar con una idea 
inicial y  medir  si  cumple  con  los  resultados  esperados 
(ventas, satisfacción del cliente, evaluación positiva del 
concepto, etc.).  
 





Customer Customer Customer Company 

Discovery Validation Creation Building 

Deja de vender y escucha a tus clientes 

 Valida tus hipótesis  



Criterios de salida  
 ¿Cuáles son los problemas de tus clientes?  

 ¿Cuanto pagarían por solucionarlos?  
 ¿Tu concepto del producto soluciona el problema?  

¿Esta de acuerdo el cliente?  

 ¿Cuales son las diferencias para el cliente antes y después de tu 

producto? 

¿Conocemos quienes son nuestros usuarios y compradores?  
 



Adapta tu modelo hasta que pruebes que funciona  

Crea un proceso de venta repetible 



Durante este proceso se utilizarán metodologías 

ágiles para el desarrollo del producto, que nos 

permiten iterar de una forma rápida en nuestro 

desarrollo y centrar el esfuerzo en lo que realmente 

aporta valor al cliente.  



desarrollo ágil 



Customer Customer Customer Company 

Discovery Validation Creation Building 

Criterios de salida  
 ¿Tienes una hoja de ruta de ventas validada?  

 ¿Entiendes el ciclo de venta?  
 ¿Tiene sentido el modelo económico?  
 ¿Has desarrollado y validado el MVP (Minimum Viable Product)?  

¿Tienes un grupo de pedidos que validen tu hoja de ruta?  

 

Si no conseguimos los criterios de salida, Pivotamos  
 



Pivotar NO ES abandonar tu idea o tu visión  

Pivotar ES cambiar tu modelo de negocio 

Pivotar es consecuencia del aprendizaje de tu  

 negocio, no solo del producto.  

 



Se debe pivotar hasta encontrar y validar un  
 modelo de negocio adecuado  

 



Startup Empresa 
Search Execute 

Customer Customer Customer Company 

Discovery Validation Creation Building 

Después de tener éxito con la prueba de ventas  

 El gran salto  

 Es una estrategia no una táctica  

 



(Re)Construye la gestión y organización de tu  
 compañía  

 Revisa tu Misión  
 



HIPÓTESIS 



• Las hipótesis son asunciones o creencias que 
todavía no están probadas. 

• Una hipótesis es una afirmación sobre cómo 
esperamos que se comporte el futuro, pero 
que en la práctica no tenemos elementos 
suficientes para juzgar su adecuación a la 
realidad.  

• Por tanto, una hipótesis es una asunción, una 
creencia no probada.  

DEFINICIÓN:  



Ó 



¿Son todas las hipótesis iguales? 

No. Existen hipótesis de 
cliente, problema, solución, 
propuesta de valor y 
producto.   



  formato de una hipótesis 







Herramientas visuales para construir hipótesis 



DICE 
frases y palabras descriptivas 

HACE 
actitud y comportamiento 

SIENTE 
sentimientos y emociones 

PIENSA 
pensamientos y creencias 

 Mapa de Empatía 



CUESTIONES CLAVE ACERCA DE LAS HIPÓTESIS  





prototipo y PMV    







Definición Prototipo  
 

Es una herramienta integradora, 

que permite:  

 -Aprender  
 -Comunicar  
 -Persuadir  
 -Integrar  
 



Para la fase de prototipado: 
 
1. Comprender al cliente 

 
2. Partir de hipótesis para construir el prototipo 

 
3. Tener claro a quién va dirigido el prototipo y a quién habrá que presentárselo 

 
4. No hacer planes, sino prototipos 

 
5. Tener claro lo que se quiere desde el momento “0” 

 
6. Comenzar a prototipar en papel 

 
7. El prototipo no es el producto final 

 
8. “Engañar” de forma optimista, si la solución técnica todavía no existe 

 
9. Prototipar sólo lo necesario e imprescindible 

 
10. Prototipar pronto 



construye el PMV 

• Nos evita construir un producto que nadie quiere  
 

• Maximiza el aprendizaje por cada € invertido  
 



Diferencias entre prototipo y PMV 

- Pretotipo: Estamos construyendo la cosa correcta? 
- Prototipo: ¿se puede construir? Validar la hipótesis 

de solución. 
- PMV: ¿los clientes/usuarios  lo comprarían? Validar 

la hipótesis de modelo de negocio 



Producto Mínimo Viable (PMV) 

“El producto mínimo viable es la versión de un 
nuevo producto que permite a un equipo recoger la 
máxima cantidad de aprendizaje validado sobre los 
clientes con el menor esfuerzo.”  
 
                                                                                                       Eric Ries 



MVP  
 

(Minimum Viable Product)  
 

Uno de los resultados de la fase de Customer Validation 

Pequeños desarrollos, pantallazos, demos en visio, ppt,  
 wireframes, anuncios con Google adWords o facebook,  
 landing pages, …  
 Se llegan a vender proyectos sin escribir una sola línea de  
código.  
 



Distintas herramientas: dibujos,  

 storyboards, videos, etc.!  

 



pivotar     



•  Iteraciones: cambios pequeños en características  
 específicas del producto.  

 

Pivote: una corrección importante a partir del testeo  
 de una hipótesis básica sobre el producto.  
 



Un pivote es una “corrección estructurada diseñada 
para probar una nueva hipótesis básica sobre el 
producto, la estrategia y el motor de crecimiento". 
Para Steve Blank un pivote es “un cambio sustancial 
en uno o más de los nueve elementos del lienzo 
del modelo de negocio”.   
 
Los pivotes se producen en base al aprendizaje 
validado obtenido del flujo continuo de 
experimentos que se realizan durante las fases de 
descubrimiento y validación de clientes.  

DEFINICIÓN 
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