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¢Qué es Lean Startup y por qué lo estd cambiando
todo?
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“Vision global y compartida Test hipotesis

| Business Model Canvas
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| valer
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Equipc multidisciplinar *5 Porques. ) «Parar cuando algo falla
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ilué es una startup?

O und startup es una organizacion temporal

de personas que estdn buscando un

modelo de negocio recurrente y escalable




un modelo de negocio describe los

@zﬂué oS U modelo de negocio?

fundamentos de como una organizacion

| | crea, entrega y captura valor




i{lué es lean startup?

es una manera de abordar el lanzamiento de
negocios Y productos que se basa en aprendizaje
validado, la experimentacion cientifica e iteracion
con el cliente.
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las métricas de startups son
diferentes de una compafiia
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ningun plan de negocio
sobrevive al primer cliente

acuerda tu tipo de mercado

haz continuos experimentos
lo cambia todo

para validar tus hipdtesis
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tomas decisiones rdpidas od i de basi los titulos en una startup son gasta poco en la bisqueda
en tiempo  ritmo 0d0 €S CUESTIon de pasion diferentes de una compafiia pero después quémalo todo
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comunica y comparte todo el ¢l éxito del proceso empieza
conocimiento validado cuando lo aceptamos todos

basado en el customer development manifesto de Steve Blank adaptado y traducido por Nestor Guerra @nestor_guerra
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haz continuas iteraciones y
pivotajes en el modelo



)

hingln plan de negocio
sobrevive al primer cliente



haz continuos experimentos
para Validar tus hipotesis



? ) existente resegmentado
Nnuevo

acuerda tu tipo de mercado
lo cambia todo
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las métricas de startups son
diferentes de una compania




tomas decisiones rapidas
en tiempo y ritmo
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todo es cuestion de pasion



los titulos en una s’rar’rup son
diferentes de una compania
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pero despues queémalo todo
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comunica y comparte todo el
conocimiento validado
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hipotesis L

¢Cudl es el mayor riesgo para el negocio?

Normalmente:
» ¢Existen los clientes?
- ¢Quienes son los early adopters?
+ ¢Es el dolor suficientemente fuerte para que paguen?
» ¢Es mi solucion suficientemente buena para que paquen?
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disefiar 'EUBL
experimentos JUlE

ln

¢Que experimento podemos realizar para eliminar esos riesgos?

)

) (o

Normalmente:
» Entrevistas con ‘early adopters’.
» MVP: Landing Page para captar registros.
» MVP: Campafia de Facebook Ads o Google Adwords.
» MVP: Simular €l producto con un "Turco mecdnico’.



pruebas y

tests
(métricas)

¢Qué hemos aprendido de nuestros experimentos?

Normalmente:
- ¢3¢ realizd el experimento en tiempo y forma?
- ¢Hemos alcanzado la metrica de éxito documentada?
» ¢Qué otra evidencia hemos recogido?



lecciones
aprendidas

¢Qué hemos aprendido del experimento?

Normalmente:
- ¢Hay que pivotar, iterar o perseverar?
- ¢Debemos actualizar el Business Model Canvas?
» Retrospectiva: ¢Qué cosa podemos mejorar de nuestro proceso?
» Proximo sprint: ¢Cudl es la hipotesis de mayor riesgo ahora?
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