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3 conceptos para diferenciar

novedad tendencia moda




novedad, tendencia y moda

novedad

fendmenos 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 critica
de consumidores que generan la sensacion de que
esa hovedad debe ser adoptada




novedad, tendencia y moda

moda

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




Geoffrey Moore ,“Crossing the Chasm” 1991.

novedad, tendencia y moda

mayoria precoz y rezagada

innovadores

primeros

adoptantes tradicionales

novedad tendencia moda
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Millennials




Influencers




Ciberseguridad




Impresoras 3D
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Internet de las Cosas (loT)

The Internet
of THINGS

THE WORWD

«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
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Cloud Computing

Inversidon Flexibilidad

Seguridad Nivel de operaciones



Vigilancia de la salud
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que g5 U modelo de negocio?

un modelo de negocio describe los fundamentos de
COMO Una organizacion crea, entrega y captura
valor P —




Jue s una startup?

una startup es una organizacion temporal de
personds que estan buscando un modelo de
negocio recurrente y escalable

= experimento



startup vs empresa

Una Startup busca su modelo
de negocio, validandolo con
clientes y ventas.

Una Empresa ejecuta su
modelo de negocio




€s una manera de abordar €l lanzamiento de
hegocios Y productos que se basa en aprendizaje
validado, experimentacion cientifica e iteracion con I
el cliente.



Manifiesto Customer Development

- No hay hechos dentro del edlificio, por tanto hay que salir a la calle.
- Unir desarrollo de clientes con desarrollo agil.

- Fallar forma parte del proceso.

- Hacer iferaciones y pivotes conftinuos.

- Ningun plan de negocio sobrevive al primer cliente.
-Haz continuos experimentos para validar las hipotesis.
- Comprueba el tipo de mercado.

- Métricas.

- Decisiones rapiaas.

- Pasion.

- Organizacion horizonlal.

- Gaslo poco al principio.

- Comunica y comparte todo.



Customer Development
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crear-medir-aprender

ZON

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, satisfaccion del cliente, evaluacion positiva del

concepto, etc.).
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La secuencia correcta
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Deja de vender y escucha a tus clientes

Valida tus hipotesis

a A
En la primera iteraciéon con quienes pensamos que van
a ser nuestros primeros clientes, fransformaremos

nuestras hipotesis sobre el problema en hechos




Customer " Customer | /" Customer | Company
Discovery [i>  Validation [:> Creation | E> Building

Criterios de salida
¢,Cuales son los problemas de tus clientes?

¢, Cuanto pagarian 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?

¢ Cconocemos guienes son nuestros usuarios y compradores?



[ Customer ".’ | Customer | _» [ Customer | , [ Company "'
\  Discovery | \ Valdation |=5"\ Creation | =59\ Building |
l".\ .,,“’ \-.‘ _" ‘l“.. 4 l . ,.""

Adapta tu modelo hasta que pruebes que funciona
Crea un proceso de venta repetible

( Tras haber completado estas dos primeras etapas \
(Descubrimiento y Validacién), se obliene la
confirmacion de que existe un modelo de negocio que
funciona correctamente: se verifica que existe un
mercado, se ubica a los clientes, se prueban las
hipotesis y por Oltimo, se configura el precio v los
canales de venta, para coroborar el ciclo de ventas
de la empresa.




[ Customer | [ Customer [ Customer ‘l\. % [ Company
. Discovery ,’ \ Valdation | =5\  Creation | ﬁ\/ | Building

Durante este proceso se utilizaran metodologias
agiles para el desarrollo del producto, que nos
permiten iterar de una forma rapida en nuestro
desarrollo y centrar el esfuerzo en lo que realmente
aporta valor al cliente.



desarrollo agil

desarrollo en cascada

desarrollo dgil
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Customer ."i [ Customer '\l A | Customer | \fl Company
Discovery | \  Validation | ':/ . Creation | i\/ | Building

Criterios de salida

¢, Tienes una hoja de ruta de ventas validada?
¢, Entiendes el ciclo de venta?

¢, Tiene sentido el modelo econdmico?
¢, 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




| Customer ‘ Customer | _» [ Customer \"; N | Company |
.| Discovery [:\ Validation 'J [—-,/ . Creation | (::» . Building

Pivotar NO ES abandonar tu idea o tu vision
Pivotar ES cambiar tu modelo de negocio

Pivotar es consecuencia del aprendizaje de tu
negocio, no solo del producto.



| Customer ‘ Customer | _» [ Customer \"; N | Company |
.| Discovery [:\ Validation 'J [—-,/ . Creation | (::» . Building

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



Startup Empresa
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| Customer | _ | Customer [ [ Customer "\ ! '/" Company
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| Building |

Después de tener exito con la prueba de ventas
El gran salto
Es una estrategia no una tactica
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(Re)Construye la gestidon y organizacion de tu
compaifia

Revisa tu Mision



HIPOTESIS




DEFINICION:

* Las hipotesis son asunciones o creencias que
todavia no estan probadas.

 Una hipédtesis es una afirmacidon sobre como
esperamos que se comporte el futuro, pero
que en la practica no tenemos elementos
suficientes para juzgar su adecuacion a la
realidad.

* Por tanto, una hipotesis es una asuncion, una
creencia no probada.



HIDOTESIS HIPOTESIS
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éSon todas las hipotesis iguales?

-

No. Existen hipotesis de
cliente, problema, solucion,
propuesta de valor y
producto.

>

/

—



formato de una hipotesis

Nosotros creemos que |asuncion]

Podrés encontrar muchos més formatos, plantilla para hipdtesis de problemas, para
hipétesis de solucidn, para hipétesis relacionadas con el crecimiento de nuestra base de clientes,

etc. pero esta es la mas simple, la mas potente y la més usada.

B Nosotros: hace referencia al equipo directivo de la Startup, quien debe tomar decisiones
las estratégicas.

B Creemos: hayunadiferencia psicoldgica abismal entre “creemos” y “sabemos”. Explicitar
que una asuncion es algo que creemos es aceptar la incertidumbre y predisponerse a
hacer algo para probar o descartar esa creencia.

B Asuncion: es el cuerpo de la hipétesis, ese supuesto hecho que debemos probar.



» Debe ser posible demostrar que una hipdtesis es falsa (o cierta).

Esto esté relacionado con El GRADO DE CONCRECION con la que la definimos.
Piensa en Alex, emprendedor del proyecto TransBabyXg000. Fijate en la gran diferencia

entre estas dos definiciones de hipdtesis de problema v cliente:

B Creo que los padres aman a sus hijos y quieren procurarles bienestar.
B Creoque los padres con hijos de 0 a 3 afios tienen el problema de que se frustran cuando

el bebé llora y no saben qué le pasa.

Podemos hacer 4000 entrevistas para probar la primera de las hipétesis y las conclusiones

que sacdramos no nos servirian para nada.

Sin embargo, en la sequnda de las definiciones, conocer la certeza de esta informacién
es fundamental para que el negocio tenga éxito. Su secreto es que es concreta respecto a los

elementos que debemos probar.



» Debe ser necesario demostrar que una hipétesis es falsa (o cierta).

Esto esta relacionado con:

B CRITICIDAD: Impacto de la hipétesis en el negocio. Es critica si es una asuncién que

en el caso de ser falsa, peligraria el negocio.

B INCERTIDUMBRE: Grado de desconocimiento acerca de si la hipétesis es falsa o cierta
Tiene una alta incertidumbre cuando no disponemos de datos ni evidencias empiricas

que nos hagan siquiera tener una idea.



Herramientas visuales para construir hipotesis

» Caracterizacion de clientes

En este ambito, las hipdtesis hacen referencia a las asunciones que hacemos respecto a las

caracteristicas y comportamiento de nuestros clientes.

B L] Mapa de Empatia es la herramienta visual por excelencia para meternos en la piel
de nuestro cliente. Es extraordinariamente til para tratar de comprender su contexto,

entender qué le influye, qué le frustra, qué le motiva y cudl es su comportamiento.

B Conuna filosofia parecida, también con la idea de conocer sus motivaciones, problemas
y comportamientos, pmdemms encontrar otras herramientas visuales cuyo uso esta

mucho menos extendido, como Personas Canvas o Persona Development.



Mapa de Empatia

DICE PIENSA
frases y palabras descr|pt|vas pensamientos y creencias

arhe

C
N "
\\\f\“‘\_ﬂ

\)»/

_\I
,/”II
e /
(

HACE SIENTE
actitud y comportamiento sentimientos y emociones

)



CUESTIONES CLAVE ACERCA DE LAS HIPOTESIS

Sobre los clientes

¢Puedo identificar a mis clientes?
¢Puedo llegar a ellos?
¢El tamario del mercado es suficiente para el crecimiento que quiero para mi negocio?

¢ Tienen disponibilidad para pagar lo que pretendo pedirles?

Sobre el problema

¢El problema que quiero resolver es importante para mis clientes?

¢El problema que quiero resolver es algo que ocurre o se da de forma muy puntual? éSe
trata de un problema recurrente, con el que el cliente se enfrente todos los dias de su
vida?

¢El cliente esté invirtiendo actualmente recursos (tiempo, esfuerzo, dinero, curva de
aprendizaje) en resclver el problema? [Este hecho generalmente es un indicativo

objetive del grado de importancia del problemal.



Sobre las alternativas

¢Cdmo esta resolviendo actualmente el cliente el problema?
¢Qué valor le aporta cada una de estas alternativas?
¢Qué estd pagando el cliente por esas alternativas?

¢Qué nuevos problemas generan esas alternativas para el cliente?

¢Qué echa en falta en la solucién que estas alternativas no cubren?

Sobre la solucién

B JCuél es el conjunto de caracteristicas minimas que aportaria valor al cliente y por las
que estria dispuesto a pagar?
B <Cuél es el valor diferencial que el cliente quiere percibir de mi solucién respecto a las

alternativas?
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Definicion Prototipo

Es una herramienta integradora,
gque permite:

-Aprender
-Comunicar
-Persuadir
-Integrar



Para la fase de prototipado:

1. Comprender al cliente

2. Partir de hipdtesis para construir el prototipo

3. Tener claro a quién va dirigido el prototipo y a quién habra que presentarselo
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. “Engaiar” de forma optimista, si la solucion técnica todavia no existe

9. Prototipar solo lo necesario e imprescindible

10. Prototipar pronto



construye el PMV

Produectos mservibles Productas que na pucden
que nasdic guiere compelir con proyectos
establecidos

Buen prolucto para
una Startup

- 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: ése puede construir? Validar la hipotesis
de solucidn.

- PMV: ¢los clientes/usuarios lo comprarian? Validar
la hipotesis de modelo de negocio

2hr 6min - Rated 12A « Action/A
\ T




Producto Minimo Viable (PMV)

“El producto minimo viable es la version de un

nuevo producto que permite a un equipo recoger la
maxima cantidad de aprendizaje validado sobre los

clientes con el menor esfuerzo.”

Eric Ries



I\/IVI (Minimum Viable Product)

Uno de los resultados de |la fase de Customer Validation

f" Customer | | Customer | o [ Customer | _) [ Company |
. Discovery " - Validation | ="\ Creation | ﬁ\/ | Building

Peguenos desarrollos, pantallazos, demos en visio, ppt,
wireframes, anuncios con Google adWords o facebook,
landing pages, ...

Se llegan a vender proyectos sin escribir una sola linea de
codigo.



Distintas herramientas: dibujos,
storyboards, videos, etc.!
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pivotar
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DEFINICION

Un pivote es una “correccion estructurada disefada
para probar una nueva hipotesis basica sobre el
producto, la estrategia y el motor de crecimiento".
Para Steve Blank un pivote es “un cambio sustancial
en uno o mas 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 validacion de clientes.
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