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Consultor, Interim Manager y Emprendedor.

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

internacionales.

= Ha residido en Hong Kong durante 10 anos trabajando para Famosa y MTNG-Mustang.

« Docente en escuelas de negocios.
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Acelera
Lo INDUSTRIALES

Ciclo de webinars Lanza tu
startup

Sesion 7: Customer Validation
Encaje producto-mercado.
Pivotando: metodos de
desarrollo agil.

Programa
Consiguiendo el encaje problema-
solucion.
‘Hipotesis y validacion del problema del
cliente.
Diseno de experimentos.
Pivotar o seguir.
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E_Cuéndo Nos vemos:

4 jornadas

8 sesiones

90 minutos / sesion




?

E_Cuéndo Nnos vemos:

27 enero

3 marzo

7 abril

9 mayo




?

:Qué vamos a hacer

VALIDAR tu idea de negocio



?

:Qué queremos?

MONTAR un NEGOCIO
que FUNCIONE



EQué es una startup?

- Steve Blank
___ﬁf b ™ Emprendedor en serie, profesor de Stanford,...
) i,
\ G

ﬂ i"- Desarrollo la metadﬂlng;a de Customer Deveinpment




:Qué es una startup?

& Steve Blank

I % Emprendedor en serie, profesor de Stanford,...

@ i“" Desarrollo la metudnlag;a de Customer Deveiapment

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




:Qué es una startup?

Una startup no es una version pequena
de una gran empresa

STARTUP EMPRESA

Busca Ejecuta



:Qué es una startup?

STARTUP EMPRESA

Incertidumbre Hechos probados

&) Modelo adaptativo Plan de negﬂcin

Modelo predictivo




Dararin

Charles




No sobrevive la
'i especie mas '
&, W fuerte, nila mas
inteligente, sino
la que responde
mejor al cambio.

o S
e

+Y como lo hemos aprendido?



Revolucion

Lean
Startup

No inventaron nada nuevo,
pero encontraron un modelo de negocio

android - & SpPoti Uber Zipear
®BlaBlaCar OV TFL
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Metodalngia lean startup
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: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 organizacian
crea, entrega y captura valor
para sus clientes




Lean sta rtup

Eric Ries

Alumno de Steve Blank

Desarrn”a E-f marco metndﬂiégicn Lean Startup
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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



CONCEPTOS CLAVE EN LEAN STARTUP




Pilares del lean startup
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Life's too short to build
something nobody wants.

Ash Maurya



Falla Rapido.
Falla Barato.



Diseno del modelo de negocio

|I Value
f Propositions

L
Customer
L

Segments \

.-"lll I II"-.'
II,.-'lllll | l""-.
| f' Key Resources I| \-;T___ H'R
£ f ] |- il y
_ff | Cost ’_\ [ ,,:EF Revenue 11_\
.l " i J »,'-_
I_f ~— ! Structure M Streams «_H

Primera aprnximaci&n a tu modelo de negncin




Cuatro pasos para la epifania (Steve Blank)

Customer Development
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Desarrollo de cliente o e @ 04

Dos fases:

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




Desarrollo de cliente o e @ 04

Dos fases:

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

G $# $ N . I T O S . S T I I . I I T I . . T T T . . T T T . T S . S O . I T S -

d 1. CUSTOMER DISCOVERY \

: . ?
i_RealmentE tiene un prublema que le preocupa’
iResuelvE la solucion el prﬂblerna del cliente?
Encaje prublema-mlucién

2. CUSTOMER VALIDATION

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

BUSQUEDA

Early-adopters

Encaje producto-mercado /




Desarrollo de cliente & 9 @ (4]

Dos fases:

142: BUSQUEDA del modelo de negocio
3+4: EJECUCION del modelo de negocio

#—_—--_—_-I'-_-_—____—_—-_—_-u_—_---—_—_u_—_

3. ESCALAR

E_Cému crear demanda para que el cliente nos empiece a comprar?

4. CREAR COMPANIA

Construir la compania de manera definida y organizativa

EJECUCION

#-u_d_h_h




Desarrollo de cliente + desarrollo égil producto O servicio

cdesarrollo de cliente

e desarrollo .|-T.';Il




PIVOT OR
PERSEVERE?

CREATE
AN MVP

M

MVP

MINIMUM
VIABLE
PRODUCT




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



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



Tamano de mercado: TAM, SAM y SOM



Estimaciones de los tamanos de mercado

Podemos crear una pequeﬁa cnmpaﬁia... con un tamano de mercado limitado
O pndemns ser un emprendednr visionario buscando una gran cnmpaﬁia
Para determinarlo, debemos conocer el tamano de mercado

Es aqui donde entran en_juegn las estimaciones

Una estimacion es lo suficientemente buena si nos ahorra tiempn y recursos




TAM (Total Addresable Market)

Es el mercado total posible de nuestro universo



SAM (Serviceable Available Market)

Mercado disponible con nuestro canal de ventas



SOM (Serviceable Obtainable Market)

Valora el potencial a corto/medio plazo que podemos
obtener con los recursos que vamos a invertir



Tipos de mercado




Tipos de mercado

;Elige en queé tipo de mercado estas!

1. Mercado nuevo )
El tamano de mercado

2. Mercado existente Coste de captacién
3. Mercado resegmentado 7T CRE W SRR O
4. Mercado clon Competencia

Posicionamiento

Modelo de ventas ‘
Finanzas

Margenes Ciclo de venta

Payback

Clientes Tiempo de adaptacion




Mercado existente

Ya existen pruductns o servicios similares

NECESIDADES DEL

CLIENTE CLIENTE TIPO DE RIESGOS COMPETIDORES

_——=

e m————— T

/ & Iﬂ thl:

1
|0 [TH] 1
= [ 1541~

Los COnocemeas y _Mejnrq '-ri_a_ Mo tienes marca Muchaos!
sabemos quienes son diferenciacion
Mo tienes eanal

Mo tienes ventas

Mo tienes un buen pradur:l:a

Google




Mercado nuevo

CLIENTE

HEI- |CI-5. conocemaos

Eres el primero en ||e.gar al mercado

NECESIDADES DEL

CLIENTE TIPO DE RIESGOS

=

pfﬂduftﬂ nueyo }F FE\I'Clll.IEiﬂn:'Iriﬂ TiEmPD dE ﬂdaptacian
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No hay!

) iTunes




Mercado resegmentado

Mejnrar algn que ya existe pero solo para un grupo de clientes

CLIENTE

i

CDHDEE‘I‘I‘IGE ElgD a IDE- ctinntez




Mercado resegmentado

Mejnrar algn que ya existe pero solo para un grupo de clientes

NECESIDADES DEL

CLIENTE CLIENTE TIPO DE RIESGOS COMPETIDORES

_——=

e m————— T

/3 Im*lhl:‘

1
|0 [TH] 1
= [ 1541~

Conocemos ﬂ|gc~ a los clientes Pedemos hacerle mejor o mas barato Equivocarse en la resegmentacion Muchos si estamos equivecados

Pocos si estamos en lo cierto

RYANAIR




Mercado clon

Traer la idea de otro pais o adaptar una idea a otro mercado

NECESIDADES DEL
CLIENTE CLIENTE

,; /:;

Probablemente los conocemos Adaptamos las necesidades al mercado No adaptarle a la cultura del pais Muy reducida

TIPO DE RIESGOS COMPETIDORES




;Es hora de disenar tu modelo de negocio.






Dani Ortiz

Tu Pruductn no es tu pradu:tn:
es tu modelo de negn:iu
el que tiene que funcionar




Define tu idea de negocia

Describe tu idea de negocio
en un briefing.
No mas de 3 lineas.

. 2
cEres capaz?



Business Model Canvas - Nespressa

/5 TRATE&IL KEY .\‘ VAL LIE YJUET OMER CUSTOMER '\

FARTNERS ACTIVITIES PROPOSITION RELAT IONSHIP SEGMENT

CISTRIBUTION
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Cinco fuerzas de PORTER




Cinco fuerzas de PORTER

PODER DE NEGOCIACION o —0 AMENAZA DE LOS
DE LOS PROVEEDORES NUEVOS COMPETIDORES

055 =

m

RIVALIDAD
EXISTENTE

ENTRE LOS
COMPETIDORES
DE LA INDUSTRIA

] '_ ﬂﬂ'
AMENAZA DE PRODUCTOS PODER DE NEGOCIACION

0 SERVICIOS SUSTITUTIVOS DE LOS COMPRADORES




Analisis DAFO
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inanciera

Viabilidad F



Viabilidad Financiera
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personal | B0k |[CLOk |servicios casa cliente
alquiler y disefio | 90k|120k| ventas en tienda

inventario | 10k | 10k | venta en tienda online

marketing 20k | 250K venta de regalos

240K




Customer Discevery & Customer Development

Customer Development
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El desarrollo de hipétesis

Five
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Hipotesis generales... (1de 3)




Hipotesis generales... (1de 3)

1. Creo que mi cliente tiene una necesidad/un prublema en...




Hipotesis generales... (1de 3)

1. Creo que mi cliente tiene una necesidad/un problema en...

2. Creo que estas necesidades o prnb|emas pueden ser resueltas con...




Hipotesis generales... (1de 3)

1. Creo que mi cliente tiene una necesidad/un problema en...
2. Creo que estas necesidades o prublemas pueden ser resueltas con...

3. Creo que quien tiene este prnblema o esta necesidad es/o sera...
(creo que mi cliente es o sera...)

4. Creo que el tamano de mi mercado es...

5. Creo que mi cliente utilizara mi Frnductn/usaré mi servicio porque...

(principal valor percibido)
6. Creo que mi cliente ademas aprecia estos beneficios...
7. Creo que mi cliente elegira mi producto frente a productos sustitutivos por...
8. Creo que conseguire la mayor parte de mis clientes a traves de...

9. Creo que mi principal fuente de ingresns sera...

10. Creo que tambien obtendre Ingresos mediante...




Hipotesis generales... (2 de 3)

11. Creo que mi principal competidor en el mercado sera...




Hipotesis generales... (2 de 3)

11. Creo que mi principal competidor en el mercado sera...

12. Creo quessi fallo en... , el cliente nunca me elegiria
(mi mayor riesgu en el pmducto/servicio es...)

13. Creo que lo resolvere...
14. Otros supuestﬂs de negucin que no conozco...
15. Creo que el que utilizara mi servicio sera... (E_quién es nuestro usuario?)

16. Creo que mi usuario utilizara mi producto/servicio...
(ciclo de vida, trabajo/casa, momento del dia/mes...)

17. Creo que cuando usa mi pruducta/sewiciu se resuelve...

18. Creo que para mi usuario las caracteristicas del prnductn/servicin
mas relevantes son...

19. Creo que para que mi usuario desee utilizar mi Prnductn!servicin debera ser...

(look&feel, calidad, durabilidad...)




Hipotesis generales... (2 de 3)

11. Creo que mi principal competidor en el mercado sera...

12. Creo que si fallo en... , el cliente nunca me elegiria
(mi mayor riesgo en el producto/servicio es...)

13. Creo que lo resolvere...




Hipotesis generales... (3 de 3)

Creemos que
(haciendo esto/construyendo esta funcionalidad/creando esta experiencia...)

para
(usuarios/clientes)
conseguiremos
(resultados de negocio/kpis)

y sabremos que es verdad cuando veamos
(este feedback de clientes, esta metrica cuantitativa, este insight...)




Hipotesis propuesta de valor... (1de 3)




Hipotesis propuesta de valor... (1de 3)

1. Creo que la principal necesidad o problema de mi cliente es...




El desarrollo de hipétesis
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Hipotesis propuesta de valor... (1 de 3)

1. Creo que la principal necesidad o prublema de mi cliente es...

2. Creo que ademas mi cliente tiene estas otras necesidades!prublemas...
(ordenar por impurtancia]

3. Creo que mi cliente resuelve actualmente este problema/necesidad...
4. Creo que otras barreras pueden ser...
5. Creo que la mayor satisfaccion de mi cliente al resolver ese problema/necesidad es...
6. Creo que otras satisfacciones pueden ser...

7. Creo que los aspectos menos valorados por mis clientes
de los pruductas!sustltutwns son...

8. Creo que las 10 funcionalidades principa|es de mi Pruductnf'aerviciﬂ son...
(ordenadas segin su valor para el cliente)

9. Creo que puedﬂ eliminar o reducir las barreras [pains) del cliente...

10. Creo que puedn aumentar la satisfaccion (gain) de mi cliente...




Hipotesis propuesta de valor... (2 de 3)

11. Creo que mi propuesta es diferencial
respecto a cumpetidnres o sustitutivos porque...




Hipotesis propuesta de valor... (2 de 3)

11. Creo que mi propuesta es diferencial
respecto a cnmpetidnres o sustitutivos porque...

12. Creo que mi propuesta resuelve la principal
necesidad/problema de mi cliente porque...

13. Creo que la principal necesidad o problema de mi usuario es...
14. Creo que sus principales barreras son...
15. Creo que sus principales satisfacciones son...
16. Creo que las funcionalidades mas importantes de mi propuesta son...
17. Creo que puedo reducir/eliminar barreras...

18. Creo que puedo aumentar la satisfaccion...

19. Creo que mi propuesta resuelva




Hipotesis propuesta de valor... (3 de 3)

Creemos que
(haciendo esto/construyendo esta funcionalidad/creando esta experiencia...)

para
(usuarios/clientes)
conseguiremos
(resultados de negocio/kpis)

y sabremos que es verdad cuando veamos
(este feedback de clientes, esta metrica cuantitativa, este insight...)




Hipotesis segmento de clientes... (1de 3)




Hipotesis segmento de clientes... (1 de 3)

1. Creo que mi cliente es...
2. Creo que los distintos tipos de cliente que tengo son...
3. Creo que lo principal que tiene que resolver mi cliente es...
4. Creo que mi cliente también tiene una necesidad/un problema en...

5. Creo que mi cliente expresa su necesidad/prnblema de forma..
(latente/pasivafactivafvisiunaria)

6. Creo que actualmente mi cliente soluciona/satisface su necesidad mediante...

7. Creo c‘ue la impnrtancia que le da mi cliente
a la resolucion del problema es... (alta, baja...)

8. Creo que para mi cliente es especia|mente doloroso...

9. Creo que conozco a mi cliente... (nada, poco, mucho...)

10. Creo que me falta por conocer en mi cliente...




Hipotesis segmento de clientes... (2 de 3)

11. Creo que el tamano de mercado es...
12. Creo que el decisor de compra es...
13. Creo que quien influencia a mi cliente es...
14. Creo que quien puede "sabotear” mi propuesta es...
15. Creo que quien prescribe a mi cliente es...
16. Otros aspectos sobre mi cliente que no conozco (jobs to be done, pains, gains...)
17. Creo que el que utilizara mi servicio sera... (;quién es nuestro usuario?)

18. Creo que mi usuario utilizara mi producto/servicio...
(ciclo de vida, trabajo/casa, momento del dia/mes...)

19. Creo que cuando usa mi pruductnfservicin se resuelve...

20. Creo que para mi usuario las caracteristicias del pruducta!sewicin mas relevantes son...

21. Creo que conozco a mi usuario... (nada, poco, mucho...)




Hipotesis segmento de clientes... (3 de 3)

Creemos que
(haciendo esto/construyendo esta funcionalidad/creando esta experiencia...)

para
(usuarios/clientes)
conseguiremos
(resultados de negocio/kpis)

y sabremos que es verdad cuando veamos
(este feedback de clientes, esta metrica cuantitativa, este insight...)




Priorizacion de hipatesis

Hipotesis #4

CUSTOMER
PROBLEM

Hipotesis #5 Y

Hipﬁtesis #9

5
[{*é
-

I\

SOLUTION

Hipotesis #7

Hi

otesis #8

HGENIERDS
NS TRIALES

Hipﬁtesis #1
Hipﬁtesis H2

Hipﬁtesis H3

Hipotesis #6




EPor cual empiezo

Hipotesis #1
Hipotesis #2
Hipotesis #3
Hipotesis #4
Hipotesis #5
Hipotesis #6
Hipotesis #7
Hipotesis #8
Hipotesis #9

7




HOgEMIERD?S
+ Incertidumbre INDUSTRIALES

; < + 2
C_Por cual empiezo

Hipotesis #1

Hipotesis #2
Hipotesis #3
Hipotesis #4
Hipotesis #5 + Critico
Hipotesis #6
Hipotesis #7
Hipotesis #8

Hipotesis #9




+ Incertidumbre INDUSTRIALES
E_Por cual empipio? N\ 1\

Hipotesis #1

Hipﬁtesis H9

Hipotes)s #2
\ Hipotesis #5 /
3)

Hipotesis|#6

K Hipotesis #3 /
a D

Hipotesis #8

+ Critico

Hip&tesis #7

& /

Hipf}tesis H4

L r,




o - - ?
anr cual empiezo:

CUSTOMER
PROBLEM
SOLUTION?
Hipétesis #1 300€ Hipotesis #2
Hipotesis #2 5€ Hipotesis #5

Hipotesis #5 150€ Hipotesis #1




|nvestigaci6n de mercado vs investigaci&n social

investigacién social

origen — composicion

comuokit FENOMENOS __]

SOCIALES




|nve5tigaci6n de mercado vs investigaci&n social

investigacién social

origen — composicion

// . "
: 4 FENOMENOS
— comportamiento

- SOCIALES

| .

No me digas como funciona el sistema nervioso del dragon
sino donde le tengo que hacer casquﬁ/as para que se ria




Buenas précticas de la investigaci&n social

Observa in situ a la gente: soy yo y mis contradicciones
Observa en las redes sociales
Busca informacion en Internet
Hazlo todo visual y en un muro

Extranate de lo cotidiano: E_dﬁnde hay un pr0b|ema impnrtante?

Shaduwing: vive un dia entero como vive tu cliente




