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Repaso Lean Startup
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¿Cuál es nuestro objetivo?
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Aprender + ASAP
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Resultado
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Camino al fracaso
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Perder tiempo con un 
Business Plan
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Perder tiempo con 
estudios de mercado
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Fiarte de “expertos” del 
sector



14

Fiarte del “que buena 
idea”
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Dar por supuestas las 
hipótesis
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Dar por supuesto lo que el 
cliente quiere



17

Intentar que el producto 
sea perfecto
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Construir un producto al 
100%
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Retrasar la fecha de 
lanzamiento
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Retrasar el contacto con el 
cliente
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Invertir en marketing 
antes de tiempo
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Actividad Menti
Ir a www.menti.com y poned el código 6617 792



Es un marco por el que obtienes de 

tus clientes un porcentaje del 

valor que tu producto les ha 

aportado

¿Qué es un Modelo de Negocio?



BUSINESS MODEL CANVAS

25



26



27



28



29



30

https://robertotouza.com/modelo-canvas-explicado-en-detalle-y-

con-ejemplos/

https://robertotouza.com/modelo-canvas-explicado-en-detalle-y-con-ejemplos/
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¿Cuál es el modelo de negocio de McDonalds?

36Película "El Fundador" donde se explica la historia de Ray Krock el precursor de la empresa McDonalds. Dejando 
aparte temas morales, se pueder extraer varias lecciones de la película (e.g. superar los obstáculos).



TIPOS DE MODELOS DE NEGOCIO
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El caso de estudio de PC Componentes es inspirador para todos. Crecer desde 
un pueblo de Murcia hasta hacerle sombra al mismo Amazon.
https://www.oleoshop.com/blog/historia-de-pc-componentes

https://www.oleoshop.com/blog/historia-de-pc-componentes
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Plataformas
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GRATIS Y “YA SE NOS OCURRIRÁ ALGO 
DESPUÉS” NO SON MODELOS DE 

NEGOCIO

DEMOSTRAR QUE ALGUNO DE TUS 
“CLIENTES” PAGARÍA
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“The easiest way to 

get one million people 

paying is to get one 

billion people using.”

Phil Libin, Evernote

https://evernote.com/
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MODELOS DE NEGOCIO

Categorías generales.

Fíjate en modelos de negocio de otros
sectores, innovación lateral!       MN creativos

Modelos de negocio híbridos.

Deberías pensar más allá cuando diseñes tu MN.
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Tipos de modelos de negocio según Bill Aulet

1. Pago único por anticipado + mantenimiento: el cliente paga 
un precio alto por anticipado para obtener el producto, con la 
opción de asegurarse las actualizaciones que se desarrollen o 
el mantenimiento del producto por una tarifa periódica

1. Precio coste + beneficios: el cliente paga un % fijo más el 
coste de producción de producto. Se utiliza en contratos 
públicos y en caso de que tú y tu cliente queráis compartir el 
riesgo de fabricar el producto.

1. Tarifa por horas: Tiende a recompensar la actividad en lugar 
del avance del proyecto. Es un modelo común para las 
empresas de servicios.
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4.  Modelo de subscripción o de alquiler: pago fijo cada mes o 
cada año

5. Concesión de licencias: Conceder licencias de propiedad 
intelectual y recibir royalties (derechos de licencia) - invenciones.

6. Consumibles: eg. Gillette, HP…

7. Up-sell con productos de alto margen: muy similar al modelo 
de los consumibles. E.g. En una tienda de productos electrónicos 
de consumo se suele vender, por ejemplo, una cámara justo por 
encima del coste, lo que atrae clientes, pero después les venden 
accesorios que tienen un mayor margen y ampliaciones de 
garantías que tienen un margen muy alto…
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8.  Publicidad

9. Reventa de datos recogidos o acceso temporal a datos. E.g. 
Lindkedin

10. Tarifa por transacción: comisión por presentar nuevos 
clientes que terminan comprando

11. Por consumo: E.g productos de gestión en la nube

12. Plan “teléfono móvil” tarifa base periódica y previsible que se 
paga a cambio de una determinada cantidad de consumo 
acordado con anterioridad, con cargos adicionales.

13. Franquicia

14. Microtransacciones: e.g. juegos en línea
...



FACTORES CLAVE para su DISEÑO

Hay 4 factores clave a tener en cuenta:

- cliente: entender qué está dispuesto a hacer

- creación y captura de valor: cuánto valor aporta tu
producto al cliente y cuando se lo aporta.

- competencia: identifica qué está haciendo…

- distribución: asegúrate que tenga los incentivos 
adecuados para vender tu producto.
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Cada una de las 

innovaciones en 

modelos de negocio 

pueden proporcionar a 

una empresa una 

ventaja 

competitiva
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https://www.youtube.com/watch?v=AZt8fMUm21A

https://www.youtube.com/watch?v=AZt8fMUm21A


ADAPTA OTROS MODELOS DE 
NEGOCIO!!
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Resumen:

El MN es una decisión importante a la que deberías 
dedicar tiempo.

Efecto importante en tu rentabilidad, calculada en 
función:

- valor LP de un cliente adquirido

- coste adquisición de un cliente (CAC)
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Resumen:

No te centres en los precios, el MN tiene mucha más 
influencia s/rentabilidad que tus decisiones s/precios.

Elige un MN que te diferencia de tu competencia!!! 

… y te aporte una ventaja sobre ellos.
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Una vez establecido el MN, es el momento 
de elaborar una estrategia de precios.
• IRA CAMBIANDO: Tendrás que ir probando a medida

que vayas experimentando y teniendo la opinión del
público.

• Es menos probable que cambies tu MN, pero los
precios de venta variarán según las condiciones del
mercado.

▪ Fijar bien los precios es un proceso repetitivo y
continuo.
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Determina tu política de PRECIOS



LA PSICOLOGÍA DE LOS PRECIOS: 
SESGOS COGNITIVOS
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Conceptos básicos fijación precios:

1. Los costes NO deberían ser un factor decisivo: VALOR que
obtiene tu cliente

2. Usa la UTD y proceso de adquisición de un cliente que
paga para identificar precios de venta clave

3. Estudia los precios de las alternativas para el cliente

4. Diferentes tipos de clientes, pagarán distintos precios

5. Sé flexible en los precios con los Early adopters. No
regales!!

6. Siempre es más fácil bajar el precio que subirlo
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PRICING (Y-COMBINATOR)
https://youtu.be/jwXlo9gy_k4
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https://youtu.be/jwXlo9gy_k4


Los precios tienen un impacto directo en tu 

RENTABILIDAD Y PUNTO DE EQUILIBRIO
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Obtención de 
numerosos 

ingresos

Atracción de 
tantos clientes 

como sea posible
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PRECIO ≠ COSTE ≠ VALOR
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4 TIPOS DE ERRORES PRICING

• Tus precios son muy bajos
• Subestimar los costes
• No entiendes el valor que aportas
• Te enfocas en un segmento de clientes 

erróneo
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¿POR QUE ES COMPLICADO EL 
PRICING EN P/S INNOVADORES?
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La innovación 

requiere 

cambios en las 

costumbres de 

los usuarios

El usuario común 

carece del 

conocimiento y la 

confianza para 

realizar ese cambio

Los Early 

Adopters 

conceden más 

valor a los 

beneficios 

potenciales
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RESUMEN:
• El precio consiste en CUANTO VALOR RECIBE TU

CLIENTE con tu producto y en capturar una fracción de
ese valor para tu empresa.

• Los costes son irrelevantes para determinar tu
estructura de precios. Comprende la relación coste-
precio-valor

• Sé flexible y adapta tus precios a cada fase/ tipo de
cliente

• Al contrario que tu MN los precios cambiarán
continuamente
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Identifica tus supuestos clave



Identifica tus supuestos clave



Identifica tus supuestos clave

¿Cuál es el producto o servicio que va a resolver el problema de tus clientes? 
¿Quién y por qué me va a comprar?

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



Identifica tus supuestos clave

¿Cómo tu empresa desarrolla y entrega ese valor a los clientes? ¿Cómo funciona 
internamente tu empresa?

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



Identifica tus supuestos clave

¿quién nos paga?, ¿cuánto nos deben pagar? y ¿cuántos clientes debemos tener 
para que nuestra empresa sea rentable? ¿en qué gastamos el dinero que 
ingresamos?

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



Identifica tus supuestos clave
Formulación de hipótesis



Ficha de hipótesis

https://bikceei.emprenemjunts.es/?o

p=13&n=14310&codMenu=4549

https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=13&n=14310&codMenu=4549


Caso de estudio: Green Life



Caso de estudio: Green Life



Caso de estudio: Green Life





Mapa de priorización de las hipótesis



Ficha de experimento

Diseña pruebas prácticas que validen la lista de supuestos clave (experimentos).



Ficha de experimento. Caso de estudio: Green Life

Diseña pruebas prácticas que validen la lista de supuestos clave (experimentos).



Actividad

Identifica tus 
10 supuestos 
clave ó 10 
hipótesis




