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lean business



diseiio del modelo de negocio
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Mercados existentes: se conocen, existe
competencia.

A & ¥ B.

RETO SOLUCION
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[ Desarrollo idea ]
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Other firm's

Qur new
market

Internal/external QOur current
® venture handling market

.‘

- lr‘ External technology

. insourcing

External technology base

Open Innovation
Henry Chesbrough

empresa porosa
compartir conocimiento
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User Driven Innovation
* Macro-level + Open innovation Von Hippel

landscape & trends
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* VCC platforms acceso a lo creacion de
usuarios

+ Meso-level

+ UDI niches
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Human Centered Innovation

Analysis & Prototipe

visualization validation

Research & understand Ideation & design & business



pero...... en otros mercados?

*Re-segmentados: grupos especificos con
problemas que podemos resolver.

*Clon: traemos una idea de otro pais o industria.

*Nuevos: no existentes, por explorar.



Las tacticas disenadas para un tipo de mercado no
pueden ser usadas en otros mercados.

En un mercado ya existente debemos trabajar para
mejorar lo que ya hay, écomo nos diferenciamos?

En el mercado re-segmentado como buscamos y nos
dirigimos a nichos especificos de clientes

En el mercado clon debemos saber como adaptar el
producto que traemos al pais o industria destino.

Dentro de un mercado nuevo sera dificil captar los
primeros clientes.



CLARIFITY / FOCUS

UNCERTAINTY / PATTERNS /INSIGHTS




Proceso

{ idsa ]

Desarrollo de la idea

\4
[ Modelo de negocio ]

\ 4
[ Validacién del modelo ]




Proceso

v
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Modelo de negocio

Validacion del modelo




UNCERTAINTY / PATTERNS /INSIGHTS CLARIFITY / FOCUS

Lean Startup



¢, Que es el
lean
startup?
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1998
Innovacion de

interrupcion 2001

Effectuation 2003

Design

Thinking
2005

Desarrollo de
clientes 2009

Modelo de
Negocios Canvas

2010

Lean StartUp 2012

StartUp
Communities



HOW DESIGN THINKING

TRANSFORMS ORGANI ZATIONS
AND INSPIRES INNOVATION

CHANGE

Tim Brown




You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow’s enterprises. It's a book for the . ...

WRITTEN BY
Alexandar Osterwalder & Yves Pigneur

CO-CREATED BY

An amazieg cowd of 470 practiScoers from &5 countries

DESIGNED BY
Alan Smith, The Movement

o
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srotegyrer combrmg
It errntons Bestie o

Alex Osterwalder

Yves Pigneur



que &S un modelo de negocio’

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

THE FOUR STEPS
TO THE EPIPHANY

=\
RUNNING

Entrepreneufs

Guidet
Customer

Development

Successful Strategies: -
for Products that Win
140 TOdRr's Eurmpwnens A The book that launched

the Lean Startup revolution

Continuous Innovation to Create
Radically 5 sful Businesses

enremgraveng=nen - YT DNINNOY

LEAN

Iterate from PlanAto Pl That s
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Steve Blank

LATUTHO

ORELLY

Steve Blank Bob Dorf

Ash Maurya



| as siete caras de |a

Innovacion
en modelos
de negocio

El director ejecutivo
Jean-FPierre Cuoni,
Presidente/EFG International

Mision: establecer un madelo de
negacia nuevd en un sector antigua.
Jean-Fierre Cuoni es el presidente de
EFG International, un banco privado
que cuenta, posiblemente, con el
modelo de negocio mas innavador del
sector. lean-Pierre esta transformando
profundamente las relaciones
tradicionales entre el banco, los clientes
y bos directores de relaciones con los
clientes. El concepta, el disefio v la
ejecucion de un modelo de negocio
innovador en un sector conservador
con jugadores establecidos constituyen
un arte que ha situado a EFG
International entre los bancos con
mayor crecimienta

del sector.
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El intrapreneur

Daghinn Myhre

Director de 1+D en modelos de negocio/
Misidn: sacar el mdxime partida a kas
avances tecnoldgicos mas recientes
con bos modelos de negocio adecuados.
Dagfinn dirige un departamento de
modelos de negocio en Telenor, uno

de los diez operadores de telefonia
mdvil mas grandes del munda. El
sector de las telecomunicaciones
requiere innavar constanternente y las
iniciativas de Dagfinn ayudan a Telenar
audentificar y comprender modelos
sostenibles gue aprovechan el potencial
de los ditimos avances tecnoligicos.

El equipa de Dagfinn analiza a fondo
las principales tendencias del sector,
adermnas de desarrollar y utilizar
vanguardistas herramientas de andlisis
para explorar nueves conceptos y

oportunidades empresariales.

El emprendedor

MariElle Sijgers

Empresaria/CDEF Holding B\

Misidn: estudiar las necesidades
actuales de los clientes y crear nuevos
madeles de negocio para satisfacerlas.
Mariélle Sijgers es una emprendedora
en toda regla. Ella y su socio
empresarial, Ronald van den Hoff,
estan revolucionande el sector de las
reuniones, CONEresos y recepcionas
can sus innovadores modelos de
negocio. Juntos identifican lagunas

en eske sector de servicios e inventan
concepltos nuevas, como
SeatsZmeet.com, que permite reservar
a dltima hora ubicaciones inusuales
en las que poder celebrar reuniones.
Sijgers v Van den Hoff contemplan
canstantemente nuevas ideas de
modelos de negocio y ponen en marcha

las mas prometedaras.
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El inversor

Misidn: invertir en empresas con los

modelos de negocio mas competitivos.

Gert se gana la vida identificando los
mejores modelos de negocio. Una
inversidn en la empresa equivocada
con el madelo equivecado podria
costar a sus clientes millones de
euros, y a él, su reputacidn. En su
trabajo es esencial comprender

los modelos de negocio nuevos e
innovadores. Gert va mas alla del
habitual analisis financiero y compara
madelos de negocio para loecalizar
diferencias estratégicas gue puedan
suponer una ventaja competitiva,
para lo que busca constantemente |a
innovacién en modelos de negacio.
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El consultor
Bas van | :l--Zl.':':'l UL,

TELLLLENT SETIIOT, i dPTEIne | .'=!‘-E!:Z..Z.:
Misian: ayudar a los clientes a
cuestionar sus modelas de negocio
y a disefiar y crear otros nuevos.

Bas forma parte del equipo

de innovacion empresarial de
Capgemini. Al igual gue sus

clientes, disfruta innovande para
aumentar el rendimiento v mejorar

la competitividad. Hoy en dia, dada
su relevancia en los proyectos de los
clientes, la innovacidn en modelos

de negocio es una parte esencial de
su trabajo. Su objetivo es inspirar y
ayudar a los clientes en la creacion de
nuevos modelos de negocio, desde su
concepcion hasta su aplicacion. Para
ello, Bas hace uso de su conocimiento
de los modelos de negocio mas
eficaces, independientemente de cual

sea el sector.

El disefiador

= .
I'msh Papadakos,

Fropretana excdsmg I|"". Institute of You
Misidn: encontrar el madelo

de negocio adecuado para lanzar

un producto innovador.

Trish es una joven disefiadora con una
capacidad especial para caplar la esencia
de una idea e integrarla en las relaciones
con los clientes. En la actualidad, estd
trabajando en una de sus ideas: un
servicio gue ayuda a bos que cambian

de sector laboral. Después de semanas
dedicadas a la investigacidn, ahora

se dedica al disefio, pues tendra que
encontrar el modelo de negocio adecuado
para sacar suservicio al mercado.
Conoce la atencion al cliente, a la gue se
enfrenta a diano como dsefiadora, pero
carece de formacian empresarial, por lo
gue no tiene el vocabulario preceo v las
herramientas necesarias para oouparse

del paguete completa.

Miskdn: promover cambios sociales

y econdmicos positives mediante
miedelos de negocio innovadaores.
lghal busca constantermente modelos
nuevos de negocio que tengan el
potencial para provocar un fuerte
impacto social. Su innovador modelo
permitié gue mas de cien millones

de bangladesies disfrutasen de un
servicio de telefonia gracias a la red de
microcréditos de Grameen Bank. Ahora,
Igbal busca un modela que permita
ofrecer electncidad a los pobres a
precios asequibles. Como director del
Legatum Center del MIT, promueve |a
divulgacidn de la tecnologia mediante
empresas innovadoras come un medio
para conseguir el desarrollo econdmico

y social.



Jue es una starfup?

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

= experimento
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‘Los emprendimientos operan

bajo condiciones de extrema
incertidumbre”

(Eric Ries).
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Ningun plan de negocios

(Steve Blank)




ejecuta un modelo
de negocio conocido
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startup vs empresa

No es una ’i

version en %“
pequeno de una
gran empresa




Porqué son tan dificiles las startups

1 Existe toda una industria de creacidon de mitos.

2 El excesivo enfoque en el desarrollo del
producto. (Product-Centric)



Las startups se mueven por fey
no por hechos

...... Teniamos todo lo necesario:

 Un buen producto
* Un equipo brillante.
* Tecnologia de punta.

e Laidea en el momento correcto.



DEL

“A través de la

determinacion, la
brillantez, el
momento
adecuado; y por
sobre todo; un gran
producto puedes
alcanzar el éxito.”

FALSO




(Por que es tan
popular este mito?

Estos mitos hacen que el éxito
parezca inevitable si uno cuenta

con lo necesario para lograrlo.



Y CUANDO FRACASAMOS...

.tenemos la excusa preparada

 No teniamos todo lo necesario

* No fuimos lo suficientemente visionarios.

 No estabamos en el lugar correcto en el
momento justo.



NO CONOCEMOS UN
ENFOQUE PARA
CONVERTIR UNA
IDEA EN UR

NEGOCIO
ESCALABLE.



es una manera de abordar el lanzamiento de
hegocios Y productos que se basa en aprendizaje
validado, experimentacion cientifica e iteracion con I

el cliente. —.



COmMo se creaban las empresas
EN EL ANO 1950

LS S Rl B

ldea Plan de Negocios Financiamiento Tienda Producto Ventas

Tiempo + Dinero = Riesgo






| a triste realidad :

9/1 0 startups desaparecen
58 ideas = 1 eXxito

66% cambian el plan A







Porque?

Falta de Clientes




Muchas Startups fallan
porque crean un producto
que nadie quiere



Lean Startup es un

proceso que permite iterar
desde el Plan A, a un plan

que funciona!!






Existen un monton de herramientas de administracion para

grandes empresas, pero... ¢qué tal si hablamos de
herramientas para iniciar una start-up?
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Las start-ups no
son una version a
escala menor de

las grandes e
companias /14
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elimina la incertidumbre
HOW TO

START A START-UP
i & > gk

live in the future, what is missing write itdown  makea show the prototype
ahead of your time in the world? and bounce prototype to 100 people

" “
i . i

W& &

launch - let look for hﬂdﬁ“ﬂ register your C<orp, find o co-founder  iterate on the prototype
everyone know you and build version split equity until it makes sense
have made something  one at the same time o A

e 1,000 R
S o e b .
M | o getto 1,000users  grow 5% cweek  keep growing
(hard, but proven for another 4 years,
follow up with ® possible) and at that rate you
users. Are they * will reach
coming back? ;‘3 ' Co. -‘::' 25 million users
launch again (ofter il‘emﬁng]\ success
I launch until users

stay [AirBnB launched 3 fimes
e e oo s === - L[ — — —}ﬂ XM Funders and Founders



Lean + Startup =



Lo que diferencia a
una startup exitosa
es que ha encontrado
un modelo de negocio
gue funciona antes de
quedar Sin recursos.




Lean + Startup =
Velocidad

Si bien dos de los recursos mas importantes son el dinero y el tiempo, la
metodologia Lean se centra en la optimizacion del recurso mas escaso dentro

de una empresa: EI tiem pO

“Las startups que triunfan son aquellas que Ite ran
las suficientes veces antes de quedarse sin recursos”™
Eric Ries



Lean + Startup =
Velocidad

Aprendizaje validado

Sal fuera! Get out of the building!
- Steve Blank



Lean + Startup =

Velocidad
Aprendizaje validado

Focus

Accion adecuada en el momento adecuado.

- Bijoy Goswami



3 columnas

diseiio del modelo de negocio
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Etapa 1

diseno del modelo de negocio

@ @ ® @ ®

enterna del diseiio de modela generacion de andlisis del modelo

eaderegocs B moisodoremis =P oy P modensterpcs |~

Y o ¥

de negocio

Resultado =
aproximacion al modelo de negocio



Etapa 2
Validar el modelo de negocio

desarrollo de cliente

® [, _ O _ @

descubrimiento de > validacion de cliente creacion de cliente » construccion de la
cliente » compaia

=

validacion hipdtesis de valor validacion hipdtesis de crecimiento
del modelo de negocio Ejecucion del modelo de negocio




desarrollo agil

@ historjas de ﬁ
usuarios \@ @ @aa tables @

planificacion —> interaciﬂ“ —>{ et — minima release

arquitectura /v
--ual SAK A “__ (

&= |



Tu “solucion” NO es el producto...

Solucién

?

Tomado de Ash Maurya, Running Lean



el Modelo de Negocios €s el producto

I-—

Propuesta _
Problema Solucion Gnica de Ventaja Segmentos
valor injusta de clientes
? u 9 ™
Métricas ;
clave Canales
. "

Estructura de costos

?

Flujo de ingresos

?

Tomado de Ash Maurya, Running Lean




enfoque cientifico

identificar

hipotesis

lecciones
aprendidas
(métricas)

pruebas y

tests

disefiar
experimentos




crear-medir-aprender

N

aprendizaje validado




ACELERA ESTE CICLO DE ALIMENTACION

Producto Minimo Viable Experimentor para acercor
MNP los ndmeros of plon
CONSTRU / o
EMPEZOPOLUN et g Edeg/ li mismo
solo cliente MEDIR
En Produclos
Ver como responden
, los clientes
Simula tu producto
o personas Hoz pruebos
- - (Split Tests)
v/ para conocer
/ \—/\/ ~_ locausa-efecto
Los 5 Porqués —
Averigua y corrige APRENDER Tk
los causos de fondo Pivola o Persevero m .
/\!f 5 Necesidodes d chentes
¢ Qué actividades generan valor? s Ll i
s Cuales son residuos? Cophuta d ok

Mhotor de crecimiendy



Customer Development

/ Customer
Discovery

Problem-
Solution Fit

Proposed
VP

Proposed

SLSES =
—T=.

ﬁllsit‘ﬁmer \
Validation

Product-

Market Fit

Businass
Modzl

|
Sales & Marketing
. Roadmap

[

i

Customer
Creation

Scale Execution

T

Company
Building

Sak
Organization
Scale Operations

\_/

Steve Blank's Customer Development by Brant Cooper; custdev.com



Desarrollo de Clientes es
un proceso de
retroalimentacion
continua con los clientes
que ocurre en paralelo al
desarrollo del producto.

STEVE BLANK

The Four Steps to the Epiphany

La idea clave es:

Salir del edificio.



Secuencia Lean Startup

L.a secuencia correcta

inside - adentro outside - afuera E




La secuencia correcta

comprender definir validacion verificacion
problema solucion cualitativa cuantitativa

_..___.___._.__._______._._____...}

encaje problema - solucion encaje producto - mercado




descubrimiento de clientes
y desarrollo de mercado

i EJECUCION

.'f#;-_._ LR R
§ Plan Operativo
t Business Planr

: BUSQUEDA i
@ Estrategia Hipolesis de
:Mn::-:::li:l.':: de Neqocio

':.'.-'. ~ = F
T bt :I..—.J —
W -
Escalabilidad

€
intensidad lo sufren muchas Pagaﬂanpu:rr
del I:rrn:rblema personas resolverlo

O Gastos o Ingresos / Ulsuaries



Entendiendo el proceso

/

Y

/,l/

Disenar Prototipar Validar

o000

ADENTRO AFUERA




Los cuatro pasos de la epifania

II stomer | Customer "I [ Customer | _ [ Company |
\ Dla{:cwery [[\ Validation ,' E:, . Creation ,' [L | Building |

Muchas Startups fallan por la falta de clientes
y no por errores en el desarrollo del producto

- Existen procesos para gestionar el desarrollo de producto
- No existen procesos para gestionar el desarrollo del cliente



La solucion es sencilla
Construir un proceso de desarrollo de clientes

Desarrollo de producto

Concepto [L‘j;;:. Desarrollo |:: S Test L) | Release

Customer Development

i-" Customer | o [ Customer | . [ Customer | . [ Company |
= | 8 - = S - = ":. B =
, Discovery | [:, | Validation | E:— . Creation | EL | Building I




-El descubrimiento de clientes:

hipotesis sobre el modelo de negocio

-La validacidon de clientes:

validar que el modelo de negocio es repetible y escalable
-La creacidn de clientes:

enfoque de captacion del maximo numero de clientes
-La creacion de la empresa:

la startup se convierte en empresa



Customer | . [ Customer | o [ Customer | _u [ Company
. | e | s | B | S0t
Discovery | E55° | Validation | B5571  Creation | = | DBuilding

Deja de vender y escucha a tus clientes

Valida tus hipotesis

- K
En la primera iteracién con quienes pensamos que van
a ser nuestros primeros clientes, transformaremos

nuestras hipétesis sobre el problema en hechos




Company
Customer | 7| Building
Discovery [—l e

clientes



Customer /" Customer | | Customer | Company
Discovery E:> . Validation E> 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?

¢conocemos quienes son nuestros usuarios y compradores?



Customer "l h [
Discovery | B55° |

Customer | . [ Customer | . [ Company |
e | i b ot
Valhdation [ E= 71  Creation =21 Building ,l

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

N
h!

[ Tras haber completado estas dos primeras etapas \\
(Descubrimiento y Validacién), se obtiene la
confirmacion de que existe un modelo de negocio que
funciona cormrectamente: se verifica que existe un
mercado, se ubica a los clientes, se prueban las
hipdtesis y por Ultimo, se configura el precio vy los
canales de venta, para comroborar el ciclo de ventas
de la empresa.




Validation

Customer | [ Customer | _» | Customer | _» [ Company
Elj II:IJ i Creation | &5 | Building

Discovery

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.
Empieza a vender el prototipo



Customer | Customer | _» [ Customer | _ [ Company
Validation ,' El*" . Creation | %

Discovery Building

..-"'Il .‘:"'-..

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

« ¢como captar al cliente?

« ¢Qué canal?

« ¢Qué modelo de ingresos?

¢ Sabemos como hacer dinero con la idea?



Startup ~ Empresa

e QHEFI h _. ; E'~"|-| ute ¥ N

II Customer ||:LJ3 Customer | :-..H' Customer ||:lJ Company |

Discovery Validation / " Creation Building |

Despueés de tener exito con la prueba de ventas

El gran salto

Es una estrategia no una tactica:
 Crear demanda
* Crear la empresa



Startup ~ Empresa

_ ‘:‘warl h y y . Execute _ :

Customer | Customer | ) [ Customer | _» | Company
Discovery Validation ,' | Creation | B2 | DBuilding

(Re)Construye la gestion y organizacion de tu
compania
Revisa tu Mision



trabaja mas inteligente, no mas duro

“épuede ,
este “ideberiamos

JOLEUCEE B crear este
ser

creado?”, producto?”




Lista de requisitios 4 semanas

Entrega mensual




| EAN

THINKING

.



Lean Thinking

Proceso japonés que habia funcionado en el

Sistema de Produccion de Toyota (TPS) y

estaba orientado a la produccion de bienes
fisicos. Lean Startup es la aplicacion del
pensamiento Lean al proceso de creaciony

gestion de la innovacion.



desarrollo agil

desarrollo en cascada
O

t%oo me(%é

2 3

desarrollo dgil

© ©

. . ® . @) . ®
Y1 gh Y e '

i No construyas un enfoque perfecto al principio,
construye de manera incremental y de manera iterativa !



= SCRUM [ |
KANBAN (|
1.- Saca el producto cuanto antes: si no te

averguenzas de tu producto, es que ya has
llegado tarde.

2.- Haz un MPV lo mas barato posible.

3.- Desarrolla las minimas funcionalidades
que resuelven el problema del cliente.

4.- No tardes mas de 15 dias en validar tu

producto.



Fallar forma parte del proceso de
busqueda del modelo




fracasa rapido,
fracasa pronto,

fracasa barato




LO UNICO QUE SE
APRENDER

EQUIVOCARME.

El fallo es el
camino que nos
lleva a entender
cual es la clave
del éxito del
modelo de
negocio



DESARROLLO DEL CLIENTE Y DEL PRODUCTO

Desarrollo del Cliente

Creacion dela
Compania

Validacion de
Clientes

Descubrimiento

de dientes

. Creacionde L
Clientes

Desamollo Agil del Producto

- Fivatar

Hipotacis
Experimentos

Laracarcticas
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