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Carrera profesional en areas de operaciones y cadena de suministro, focalizandose en negocios

« Consultor, Interim Manager y Emprendedor.

internacionales.

Ha residido en Hong Kong durante 10 anos trabajando para Famosa y MTNG-Mustang.
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- El manifiesto de desarrollo de cliente
= Organizacion, cultura y comunicacion en una
startup

« Tamano de mercado
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Lanza tu startup!

Ciclo de webinars

Dani Ortiz




?

E_Cuéndo NnoOs vemos:

4 jornadas
8 sesiones

90 minutos / sesion

Dani Ortiz



?

E_Cuéndo NnoOs vemos:

27 enero
3 marzo

7 abril

9 mayo

Dani Ortiz



?

:Qué vamos a hacer?

Dani Ortiz




?

:Qué vamos a hacer?

VALIDAR tu idea de negocio

Dani Ortiz



?

:Qué queremos?

MONTAR un NEGOCIO
que FUNCIONE

Dani Ortiz



:Qué es una startup?

- Steve Blank
\‘%F\&H Emprendedor en serie, profesor de Stanford,...
- : Desarrollé la metodologia de Customer Development

Dani Ortiz




:Qué es una startup?

Steve Blank

Emprendedor en serie, profesor de Stanford,...

.
S
ey | Desarrollo la metodologia de Customer Development

Una startup es
una organizacion temporal de personas
disenada para buscar un modelo de negocio
recurrente y escalable
en un espacio de alta incertidumbre

Dani Ortiz



:Qué es una startup?

Una startup no es una version pequena
de una gran empresa

STARTUP EMPRESA
Busca Ejecuta

Dani Ortiz



:Qué es una startup?

STARTUP EMPRESA

Incertidumbre Hechos prnbadus
sgan]l Modelo adaptativo Plan de negocio
Modelo predictivﬂ
Dani Ortiz
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Cambio de paradigma
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Revolucion

No inventaron nada nuevo,
ero encontraron un modelo de negocio
P £

android p— = Uber Zipcar

®BlaBlaCar i)@ N ETFLI x

; & DOLLA
Dani Ortiz



Cambio de paradigma

;EMPRENDIMIENTD TRADICIONAL VS, LEAN STARTUP

UN EMPRENDIMIENTO TRADICIONAL,

MESES DESPUES DE INICIAR,

| UNA LEAN STARTUP, LISTA PARA VALIDAR EN POCOS DIAS.
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Revolucion

L ean
Startup

No inventaron nada nuevo,
pero encontraron un modelo de negocio

® Owoiv Uber @z

®BlaBlaCar i)@ N ETFLI x

. N DOLLA
Dani Ortiz

android



QEEWE“ | www.elesapiens.com

[ELEC LS T e

1 Ohbzerwas ¢l rundo ito lieva a
_ hacenie PREGUNTAS gue esplaquen
todo ko gue te rodes, Por epemplo:
iPor qué se ha roto esta
botella de agua al congelarse?

JConfirman tu hipotesis?

T hipstasis of cormacta y
W CONVICTIE &N ung
CONCLUSION que explica
A pregunta nicist

Tu hipatetis no af walida y
deines vver A parna
fomialar atra

W Thikapsprm Lsemsrg b Fur, B4



Metodologia lean startup
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:Qué es un modelo de negocio?

Alexander Osterwalder

Desarrollo, entre otras, la metodologia de Business Model Canvas

Dani Ortiz




:Qué es un modelo de negocio?

Alexander Osterwalder

Desarrollo, entre otras, la metodologia de Business Model Canvas

Cofundador de la consultora Strategyzer

Define como una organizacién
crea, entrega y captura valor
para sus clientes

Dani Ortiz




Lean sta rtup

Eric Ries

Dani Ortiz




Lean sta rtup

Eric Ries

Alumno de Steve Blank

Desarrolla el marco metodologico Lean Startup

Dani Ortiz
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Lean sta rtup

Eric Ries

Alumno de Steve Blank

Desarrolla el marco metodologico Lean Startup

Manera de abordar
el lanzamiento de un producto o de un negocio
basado en el aprendizaje validado,
en la experimentacion cientifica
y en la iteracion constante con clientes

Dani Ortiz



CONCEFPTOS CLAVE EN LEAN STARTUFP

PEREM A
S INCERTBUMBLE




Pilares del lean startup

1 2] & el &

Dani Ortiz




Life's too short to build
something nobody wants.

Ash Maurya



Falla Rapido.
Falla Barato.



Diseno del modelo de negocio

®© © © o 6

- (N [ *

Definir claramente cual es la idea de negocio
Mapas de stakeholders
Business Model Canvas

Modelos de negocio sobre el mismo producto

Analisis del modelo de negocio: DAFO, Porter, financiero,...

Dani Ortiz




Diseno del modelo de negocio
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Primera aprnximaci&n a tu modelo de ne.gncin

Dani Ortiz




Desarrollo de cliente & e @ (4]

Dos fases:

1+2: BUSQUEDA del modelo de negocio
3+4: EJECUCION del modelo de negocio




Desarrollo de cliente © 9 9 (4]

Dos fases:

1+2: BUSQUEDA del modelo de negocio
3+4: EJECUCION del modelo de negocio

A $#E I N I . . S . T . S S . S . T . T I I . T O T I T S O T . S . O O T . . -

4 1. CUSTOMER DISCOVERY \

. . ?
1I:_R‘E-aln'lur-m'l:nfe tiene un prublema que le preocupa’
&Resuelve la solucion el prﬂblema del cliente?
Enca_je prnblema-mluci&n

2. CUSTOMER VALIDATION

; Esta dispuesto a comprar el cliente (producto, canal, modelo de ingresos,...)?

-

A $#EEE 2 N N S . . O
S S N R G

Early-adopters

Encaje prnductn-mercadﬂ /




Desarrollo de cliente © 9 9 (4]

Dos fases:

1+2: BUSQUEDA del modelo de negocio
3+4: EJECUCION del modelo de negocio

#“m-__“——_‘-_-—'I-___-'_-__“--__-I--l_ﬁ-—m-____-h

3. ESCALAR

E_C&mn crear demanda para que el cliente nos empiece a comprar?

4. CREAR COMPANIA

Construir la compania de manera definida y organizativa

EJECUCION




Cuatro pasos para la epifan'ia (Steve Blank)

Customer Development
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o 4 IDEAS

PIVOT OR
PERSEVERE?

CREATE
ANMVP

M
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VIABLE
PRODUCT
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14 REGLAS DEL MANIFIESTO

Dani Ortiz



14 REGLAS DEL MANIFIESTO
DE DESARROLLO DE CLIENTE
(Steve Blank)

Dani Ortiz



Manifiesto de desarrollo de cliente

Acuerdo entre todos los miembros del equipo
Afirma el seguimiento de'la filosofia lean startup
Cambio de chip vs tradicional

|mprimir y ver todos los dias

Dani Ortiz



1. No hay hechos en tu oficina. Sal fuera del edificio.

Construimos basandonos en supuestos e hipntésis

e Opiniones vagas
goouon

nobooe Opiniones consensuadas
Wi

no hay hechos en tu oficina Medias verdades

sal fuera del edificio
! Verdades absolutas

El urigen de la mayor parte d_e los fracasos.
No soportan la realidad.

REDUDIR RIESGO E INCERTIDUMBRE

Dani Ortiz




2. Desarrollo de cliente y desarrollo égil van de la mano.

TRADICIONAL

Puesta en
marcha

. o .""... 1'-.___
Planteamiento /AN > Disefio I_.Z:-F'mgramacldn} Pruebas

Mucha documentacion y reuniones: desperdicins

Pasan mucho tiempo hasta el time to market

Dani Ortiz




2. Desarrollo de cliente y desarrollo égil van de la mano.

AGILE

H~._.Flequ1=rim'ientm

, : . Puesta en
Fianteamlmtn..._ P ibeimeia |I;E‘Fﬂf|¢ﬂ1 »

Principios del enfoque Agile:
1. El cliente es lo mas importante (por encima de los procesos)
2. Un producto que funciona es mejor que mucha documentacion
3. Colaborar con el cliente

4. Mas vale ser flexible a seguir fielmente un plan

Dani Ortiz




2. Desarrollo de cliente y desarrollo égil van de la mano.

No construyas un pruductu perfectn al principio

Construir de manera incremental

SCRUM basado en el feedback del cliente
KANBRAN
trabaja conjuntamente Ambos enﬁ:q ues han de ir al unisono
customer development
con agile development Si no sientes verFijenza por tu producto,
es que has salido demasiado tarde

Minimo Producto Viable

CONTACTO CONSTANTE CON EL CLIENTE

Dani Ortiz




3. Fallar forma parte del proceso de bﬁsqueda del modelo.

Fallar pronto, rapido y barato

TN Supuestos e hipotesis falsos
d(.. 4
® \ ~ Fallamos con el objetivo de aprender
fallar forma parte del proceso No sabemos nada: lo mas probable es que fallemos

de busqueda del modelo

Fallar hny rnejnr que manana

Enla empresa se Ejecuta y no se permite el fallo

EL FRACASO ES PARTE DEL PROCESO

Dani Ortiz




4. Pivota e itera constantemente en el modelo de negncin.

L.
haz continuos iteraciones y
pivotajes en el modelo

Dani Ortiz




4. Pivota e itera constantemente en el modelo de negocin.

Cada leccion aprendida nos permite pivotar el modelo

(N Cambios sobre la primera version de nuestro modelo
haz continuos iteraciones y _ 2
bivotaies en el modelo Pivotar: cambio importante en el modelo

(ej: de venta a suscripcion o pago por uso)

La clave esta en adaptarnﬂs répidamente

lterar: es un pequeﬁu cambio
(ej: mi cliente no esta dispuesto a pagar “x”)

LA VELOCIDAD ES CLAVE

Dani Ortiz




5. Ningfm plan de negocio sobrevive al primer cliente.

Un plan de ne%cciu es un documento
repleto de ipotesis sin validar

Esla mejnr herramienta para hacer previsinneﬂnbjetivns
en un modelo de negocio existente
|

s ; En un modelo existente conocemos los clientes, canales,
ningan plan de negocio procesos de captacion, actividades, recursos y monetizacion

sobrevive al primer cliente

En una startup todo son hip&tesis

Lo importante es saber como es tu modelo de negﬂciu

NO TIENES NI INFINITO DINERO NI INFINITA
MOTIVACION: ES UN DESPERDICIO

Dani Ortiz







6. Haz continuos experimentns para validar tus hip&tesis.

haz continuos experimentos
para validar tus hipotesis

Dani Ortiz




6. Haz continuos experimentos para validar tus hipétesis.

LDS EKPEI’iI’I’IEI"‘ItﬂS s0n PI’UEbﬂS qLIE nos muestran E‘fidEI"‘ICiBS

Utilizar el metodo cientifico en tu negocio

Observacion -> hipﬁtesis -5 experimentu -> datos ->

. . aprendizaje
haz continuos experimentos P J

para validar tus hipotesis
Validar o invalidar las hip&tesis en continuas iteraciones

La clave es saber como disenar los experimentns

CONSTRUIR EL PRODUCTO DE MENOS A MAS

Dani Ortiz




/. Determina bien tu tipn de mercado.

Determina (elige!) tu tipo de mercado

existente resegmentado
1. Mercados nuevos.

Pugvo
WA 2. Mercados existentes.

acuerda tu tipo de mercado
lo cambia todo 3. Mercados resegmentados.

4. Mercados clon.

TU ELECCION TENDRA CONSECUENCIAS
Dani Ortiz



8. Las metricas de tu startup no son las de una empresa.

Lo que midas va a ser lo que gestiones
Metrica correcta en el momento adecuado

Foco en la validacion del modelo y no en la ejecucién
las métricas de startups son

diferentes de una compafiia Cada fase tiene una metrica

Solo necesitamos 3 o 4 metricas en cada momento

CON LAS ITERACIONES EVOLUCIONAN
— NUESTRAS METRICAS
ani Urtiz



9. Toma decisiones répidas.

toma decisiones rdpidas
en tiempo Yy ritmo

Dani Ortiz
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9. Toma decisiones répidas.

Toma decisiones en el momento

Las decisiones no se pueden demorar meses o anos

La falta de toma de decisiones
toma decisiones rdpidas incrementa la incertidumbre o riesgo

en tiempo y ritmo

La variable clave del éxito de una startup esta en la rapidez

LA CLAVE DEL PROCESO ESTA EN LA AGILIDAD

Dani Ortiz



10. Todo es cuestion de pasion.

todo es cuestion de pasion

Dani Ortiz




10. Todo es cuestion de pasion.

La pasion tiene que ser tu motor
Esta en tus manos cambiar el mundo
Pero la pasion nos puede cegar
todo €s cuestion de pasion

Nos pndemns enamorar demasiado de nuestro pruductu

Tenemos que buscar ese equilibria racional
y hacer caso a las evidencias

ENAMORATE DE LOS PROBLEMAS DE TU CLIENTE
Dani Ortiz



11. No hay titulos en una startup.

ﬂtﬂ)@k

¥y ]
los titulos en una startup son

diferentes de una compafiia

Dani Ortiz



11. No hay titulos en una startup.

Todo el equipo focalizado en buscar el modelo de negocio

S Trabajar al unisono y traer las evidencias de la calle
1 1 - T g Esto ha de ser asi hasta el encaje producto-mercado
y ]
los titulos en una startup son

diferentes de una compatiia En ese momento, tener una jerarquia es lo que funciona

Ahora: reducir incertidumbre y riesgn. Solo tu has de
entender el modelo de negncin y cerrar la Primera venta.

PR LA CLAVE ESTA EN ENTENDER COMO VENDER
ani Urtiz



12. Gasta poco en la bﬁsqueda. Boutstrapping.

En la fase de aprendizaje, gasta lo minimo posible

Bnntstrapping: ahorro maximo

&)
=
= é Financia tu mismo tu startup. Cuestionate todo

gasta poco en la busqueda

, , 1a causa de fracaso de una startup es el escalado rapido
después quémalo todo

El exito de una startup esta en cuantas veces
es capaz de iterar sin quedarse sin dinero

CUANDO SEPAS COMO HACER DINERO, QUEMALO TODO

Dani Ortiz




13. No hay secretos en tu startup.

)

comunica y comparte todo el
conocimiento validado

Dani Ortiz



13. No hay secretos en tu startup.

Nadie va a capiar tu idea
Nadie quiere asumir riesgos

))) Cupiarén algo que ya hace dinero

comunica y comparte todo el No tengas miedo en contar tu idea:
conocimiento validado menor riesgu e incertidumbre

Todos tenemos que aprender y comunicar

NO TOP SECRETS, POR AHORA
Dani Ortiz
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14. Todos acordamos este proceso.

Imprime, acuerda y sigue este manifiesto
Lean startup es una filosofia

El camino hacia el exito radica en entender al mundo

el éxito del proceso empiezd Las startup que triunfan son las que experimentan
cuando lo aceptamos todos mas y mas rapido

Customer Develupment aplica a cualquier sector

:SON ESTOS LOS CIMIENTOS DE TU STARTUP?
Dani Ortiz



