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startup



B.A.

RETO SOLUCIÓN

Mercados existentes: se conocen, existe 

competencia.



UNCERTAINTY / PATTERNS  / INSIGHTS
CLARIFITY / FOCUS

idea Desarrollo idea

B.A.

RETO SOLUCIÓN



¿? Idea $

Open Innovation
Henry Chesbrough

• empresa porosa
• compartir conocimiento



¿? Idea $

User Driven Innovation
Von Hippel

acceso a lo creación de 
usuarios



Human Centered Innovation 

Analysis & Prototipe

visualization validation

Research & understand Ideation & design & business



pero…… en otros mercados?

•Re-segmentados: grupos específicos con 

problemas que podemos resolver.

•Clon: traemos una idea de otro país o industria.

•Nuevos: no existentes, por explorar.



Las Las Las Las tácticastácticastácticastácticas diseñadasdiseñadasdiseñadasdiseñadas para un para un para un para un tipotipotipotipo de de de de mercadomercadomercadomercado no no no no 

puedenpuedenpuedenpueden serserserser usadasusadasusadasusadas enenenen otrosotrosotrosotros mercadosmercadosmercadosmercados....

• En un mercado ya existente debemos trabajar para 

mejorar lo que ya hay, ¿cómo nos diferenciamos?

• En el mercado re-segmentado como buscamos y nos 

dirigimos a nichos específicos de clientes

• En el mercado clon debemos saber cómo adaptar el 

producto que traemos al país o industria destino.

• Dentro de un mercado nuevo será difícil captar los 

primeros clientes.



UNCERTAINTY / PATTERNS  / INSIGHTS CLARIFITY / FOCUS



idea

Desarrollo de la idea

Modelo de negocio

Validación del modelo

Proceso



idea

Desarrollo de la idea

Modelo de negocio

Validación del modelo

Proceso



UNCERTAINTY / PATTERNS  / INSIGHTS CLARIFITY / FOCUS

Business Design Lean Startup



¿Qué es el 
lean 

startup?
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Eric Ries Steve Blank Bob Dorf Ash Maurya







= experimento



“Los emprendimientos operan 

bajo condiciones de extrema 

incertidumbre” 

(Eric Ries). 



“Ningún plan de negocios sobrevive al 

primer contacto con el cliente”

(Steve Blank) 





No es una 

versión en 

pequeño de una 

gran empresa

startup vs empresa



Porqué son tan difíciles las startups

1 Existe toda una industria de creación de mitos.

2 El excesivo enfoque en el desarrollo del

producto. (Product-Centric) 



Las startups se mueven por fe y 
no por hechos

……Teníamos todo lo necesario:

• Un buen producto

• Un equipo brillante.

• Tecnología de punta.

• La idea en el momento correcto. 



EL 

MITO 
DEL 

ÉXITO 

“A través de la 

determinación, la 

brillantez, el 

momento 

adecuado; y por 

sobre todo; un gran 

producto puedes 

alcanzar el éxito.” 

FALSO



¿Por qué 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 teníamos todo lo necesario 

• No fuimos lo suficientemente visionarios. 

• No estábamos en el lugar correcto en el 

momento justo. 



NO CONOCEMOS UN 
ENFOQUE PARA 
CONVERTIR UNA 
IDEA EN UN 

NEGOCIO 

ESCALABLE. 









La triste realidad :
9/10 startups desaparecen 

58 ideas = 1 éxito 

66% cambian el plan A 



Porqué?



Porqué?

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!!



Cómo ?



Existen un montón de herramientas de administración para 

grandes empresas, pero…  ¿qué tal si hablamos de 

herramientas para iniciar una start-up?   

Las start-ups no 

son una versión a 

escala menor de 

las grandes 

compañías



elimina la incertidumbre



Lean + Startup =



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



Lean + Startup =

Velocidad

“Las startups que triunfan son aquellas que iteran
las suficientes  veces antes de quedarse sin recursos”

Eric Ries

Si bien dos de los recursos más importantes son el dinero y el tiempo, la 

metodología Lean se centra en la optimización del recurso más escaso dentro 

de una empresa: el tiempo. 



Lean + Startup =
Velocidad

Aprendizaje validado

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



Lean + Startup =

Velocidad 

Aprendizaje validado

Focus
Acción adecuada en el momento adecuado. 

- Bijoy Goswami



3 columnas



Resultado = 
aproximación al modelo de negocio

Etapa 1



validación hipótesis de valor

del modelo de negocio

validación hipótesis de crecimiento

Ejecución del modelo de negocio

Etapa 2
Validar el modelo de negocio





Tu “solución” NO es el producto… 

Solución 

Tomado de Ash Maurya, Running Lean 



… el Modelo de Negocios es el producto 

Problema Solución 

Métricas 
clave 

Propuesta 
única de 
valor 

Ventaja Segmentos 
injusta de clientes 

Canales 

Estructura de costos Flujo de ingresos

Tomado de Ash Maurya, Running Lean 



enfoque científico



crear-medir-aprender

aprendizaje validado





Source: Company Name 



Desarrollo de Clientes es 

un proceso de 

retroalimentación

continua con los clientes 

que ocurre en paralelo al

desarrollo del producto. 

La idea clave es: 

Salir del edificio.

STEVE BLANK 

The Four Steps to the Epiphany



Secuencia Lean Startup





descubrimiento de clientes 

y desarrollo de mercado





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

Los cuatro pasos de la epifanía



La solución es sencilla
Construir un proceso de desarrollo de clientes 

Desarrollo de producto 

Customer Development



-El descubrimiento de clientes: 

hipótesis sobre el modelo de negocio

-La validación de clientes: 

validar que el modelo de negocio es repetible y escalable

-La creación de clientes: 

enfoque de captación del máximo número de clientes

-La creación de la empresa: 

la startup se convierte en empresa 



Customer Customer Customer Company
Discovery Validation Creation Building

Deja de vender y escucha a tus clientes

Valida tus hipótesis 



Customer Customer Customer Company
Discovery Validation Creation Building

Deja de vender y escucha a tus clientes

Valida tus hipótesis 



Criterios de salida 
¿Cuáles son los problemas de tus clientes? 

¿Cuanto pagarían 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? 



Adapta tu modelo hasta que pruebes que funciona 

Crea un proceso de venta repetible



Durante este proceso se utilizarán metodologías 
ágiles para el desarrollo del producto, que nos 
permiten iterar de una forma rápida en nuestro 
desarrollo y centrar el esfuerzo en lo que realmente 
aporta valor al cliente.

Empieza a vender el prototipo



Se debe pivotar hasta encontrar y validar un 
modelo de negocio adecuado:
• ¿cómo captar al cliente?
• ¿Qué canal?
• ¿Qué modelo de ingresos?

¿Sabemos como hacer dinero con la idea?



Startup Empresa
Search Execute

Customer Customer Customer Company
Discovery Validation Creation Building

Después de tener éxito con la prueba de ventas 

El gran salto

Es una estrategia no una táctica:

• Crear demanda

• Crear la empresa



(Re)Construye la gestión y organización de tu 
compañía 

Revisa tu Misión 



trabaja más inteligente, no más duro

“¿puede 

este 

producto 

ser 

creado?”, 

“¿deberíamos

crear este

producto?” 

“¿podríamos construir un negocio

sostenible alrededor de este juego de 

productos y servicios?”. 



METODOLOGÍAS ÁGILES 
(Unit Test, SCRUM, Kanban, Lean Software Development, XP) 

24 horas 

Lista de requisitios 4 semanas
Entrega mensual 

Prioridades 



Desperdicio es 

cualquier actividad 

humana que consuma 

recursos y no crea un 

valor. 

—James P. Womack, 

Daniel T. Jones 



Lean Thinking

Proceso japonés que había funcionado en el 

Sistema de Producción de Toyota (TPS) y 

estaba orientado a la producción de bienes 

físicos. Lean Startup es la aplicación del 

pensamiento Lean al proceso de creación y 

gestión de la innovación. 



desarrollo ágil

¡ No construyas un enfoque perfecto al principio, 

construye de manera incremental y de manera iterativa !



1.- Saca el producto cuanto antes: si no te 

avergüenzas de tu producto, es que ya has 

llegado tarde.

2.- Haz un MPV lo más barato posible.

3.- Desarrolla las mínimas funcionalidades 

que resuelven el problema del cliente.

4.- No tardes más de 15 días en validar tu 

producto.



Fallar forma parte del proceso de 
búsqueda del modelo



fracasa rápido, 

fracasa pronto, 

fracasa barato

Fuente CVBAN



El fallo es el 

camino que nos 

lleva a entender 

cuál es la clave 

del éxito del 

modelo de 

negocio







2006





ALACANT





TEMÀ 
TIQUES



Sectors
productius i 
emergentes

Economia
Social i 
Desenvolupament
Sostenible

Emprenedoria i 
creixement
empresarial

Europa 
Oportunitats
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