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;Qué vamos a ver?

Metodologia Startup
Desarrollo de clientes
Design Thinking

Producto minimo viable MVP

- Tipologias

- Objetivos

- Reglas

- Técnicas de prototipado: fisicos, servicios, aplicaciones.



MVP Producto Minimo viable

“Un producto minimo viable no es un producto,
es un proceso’.



Pasar de tener un itinerario claro, a un itinerario lleno de
incertidumbres

Pasar de trabajar con hipotesis, a tener un contacto
temprano con clientes para transformar hipotesis en
hechos validados.




]
Secuencia correcta en LEAN STARTUP

Los objetivos de Las fases de la Los espacios de la
la secuencia secuencia secuencia
Encaje problema/solucién Comprender el problema Inside
Encaje producto/mercado Definir la solucién outside

Validacion cualitativa

Verificacion cuantitativa



Construir



Objetivos

Aprendizaje validado: Menor tiempo y recursos
desde |la idea hasta aprender lo que piensan los
clientes

Aplicar el ciclo hasta validar las hipotesis antes de
guedarnos sin recursos
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“La clave es descubrir de la manera mas rapida que es lo
gue realmente resuelve el problema del cliente”

“Construir para descubrir”



Todo proyecto parte de una serie de hipodtesis:

* Se debe acelerar el proceso de aprendizaje
¢ Se deben disenar los experimentos
* Se deben tomar decisiones fundamentales

Las ideas son meras hipotesis

Consideraciones
LEAN STARTUP

( I ) éHay una oportunidad?.....si:

Hipotesis: NOSOTROS CREEMOS QUE

e Existe un problema/necesidad

e Hay alternativas

e Existe un valor diferencial

e Percepcion del cliente

* No se generan nuevos problemas

“Si no hay oportunidad, no hay negocio. Si hay oportunidad, puede haber

negocio”.
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* CLAVES:
* Sobre Clientes:
* Puedo identificarlos
* Puedo llegar a ellos

CO n S i d e ra Ci O n es - Eltamafio del mercado es suficiente

* Tienen disponibilidad para pagar

A * Sobre el problema:
LE N S IAR I U P * Esimportante para mi cliente

* Se trata de un problema recurrente

* Se esta invirtiendo en resolver el problema
* Sobre las alternativas:

* Como se esta resolviendo actualmente?

* Que valor aporta cada alternativa?

* Que se estd pagando por esa alternativa?

* Que nuevos problemas generan estas alternativas?

* Que echa en falta en la solucidn que estas alternativas no cubren?



* Elemento fundamental para

Desarrollo de comprender y aplicar LEAN STARTUP

clientes

e Una startup no es una version
reducida de una empresa

* No se han validado cada uno de los

(Customer
Develo pme nt) A | componentes del modelo de

negocio
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éQué PIENSAy SIENTE?

éQué OYE? o) éQué VE?

o

éQué DICE Y HACE?

ESFUERZOS RESULTADOS
MIEDOS BENEFICIOS

Fuente: Ostelwaldery Pigneur adaptado de XPLANE
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éPara qué sirve

el Mapa de
Empatia?

p
e

Te permitira anotar todas las
caracteristicas de tu cliente y tener
siempre una persona concreta a quién
dirigir tu oferta de productos.

Podras disenar tu producto/servicio
de forma mas sencilla.

Tus mensajes de venta seran mads
claros y directos.

Tu cliente vera en ti, su mejor opcion.



The Value Proposition Canvas

Value Proposition

your ustamner?
5 epmcing et tures. peverrarce cumity

Mae you customer' o or W casier?

B e
ertarmarce, desin

T

Sevices ower cont f e
Create positive social conseaquences that your
3 s e gt prodices e 1 st

D0 sometning customers are looking for?
5 o e Susartens, st ot o st )
Fuath somtring custamers are dresming sbout?
00 oy sepvements crocnes S i+

pasitive cutcomes matching your

tim

Products & Services
2 et sy gt

Wi prchcts an srvices o you fr th bl o
st ek bt & il sl e el o

Gain Creators M

e o ot s st

o ey ot ety i ot e
o ks el b e
A

Do tney.
o saw;gtm make your customes hapgy?

Buyer
et s b cotores e

Prouce tomer expects or
Lrwwmmﬂmrezw(ulms’
ot

v

A

Customer Segment

Gains v

Wht ol make your custarmers job of e sasier?
€5 S e o e e i

. abes It b g e o, tabi

What are customers looking for?
33000 Se5n, BUaeSE, B8 o M GACS. )

P
e emci, anc cot s

e

Wihat outzermes docs you

o ey st s o

g meces

M‘,_m.u,,,mm

Bich saige i ke your custome hagps?

roud g0 beyod Neher expec coons? 2
o f s

Howdo mrmlﬂmm.ﬂmoh\vmrmsmm«‘
e parirmanet 2t

e
¥ Rtar 1 & FFCANS For o A
Pt szars

Co-creator

ety resiets s sances tha e cumtomers <o s
ok cthermse contrins s o e . <)
franst

Mwn s vatra atomen e

Proicts an servces mey stner

Holp your customers bettar skeop 3 nght?
5 by

Pain Relievers Q)

Deunct rom s vt s e cotone

it s

et cost 420 S, And 1t Yot et
ekpetences o k) e belors. e and e

] v b u
iy

mae2
[P — 5 tage rsisies 1

Do tnay.

trom adsptivg sclutions?. e

5 e o, ey o

e o resnce 1 ehange

St s g s prcets 0 sonces i accaning

e

o bt
For cach i ket bow e ccurs, sk yo

ity egiiobins oot Y

i gl e s

m
cusiormers encour
e mate 'D-mvﬁwh‘)’"‘ e ged o, st

W i regative st concecuences ot
customers encounter or
e oam 3
e isks your custamers fear?

5 e, s tecracal i o o sl 30
e

Capyright Business Model Foundry AG
T masees o Brsnoss Mo Genaratin and

Produced by: www.stattys.com

Pains

Lkt i e et Bk

(039K o atures, perrmaacs. matuectanng )

Customer Jobi(s)

Oescre whs 2 spociic custerer
o S i

Sesin rymg ge .
i s mmwwa\.r

 —
() —
O —
ot ctrpngta et

e ety s o e reecs.
e v 1o sy

W functional jobs are you Beling your Customes.
OFBONE? .5 g o cormpkts 2 e task sohe

What socia jobs ae you heiping you custommes get
00007 0.3 g ek g0 g0 e e st )

joba are you heping your custommes

What emationsi
9ot done? o g et ot oo mcurty

What basi reeds are you Pelping you customer
Satisty? g commraton s

Byt . ying o ok gooc gan powe o ity
Cocreator e estheic et gt securty )

g sk 3 s,
o iy

e costy?
e

Wihat makes your custormer feei bad?

58 sty o T ok vt s s

cuntomar encounser ot far
it ks goes yous cutomer s>
fe byt ESTRREEY

What's keeping your customer awake at ight?
1 g e coneame e

What common mistakes 505 your customer make?
g ceuge mataves 3

What Darriers are Keersng your custome rom
utiors?

adopting sokations’
S e ot e eses

B i cEoring 1517 ety 8 epresests o
152 oy ke e L ery LY

e e 0 gt spcancets g
exchich.

Strategyzer

strategyzer.com




CUSTOMER SEGMENT:

PRODUCT OR SERVICE:

Characteristics & jobs to be done

WHO is the typical customer for your product/service
and what job(s) he/she is trying to get done?

Problems & needs

WHY do your customers need to use your product/service
in order 1o get their job(s) done?

Channel

HOW do your customers acquire
your products/services?

User experience

WHAT does your customer do with the product
to get real value?

<>

<>

<>

<>
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Alternatives

The approach(es) your customer is currently taking to get
their job(s) done, including the tools they are using

Key features

The essential elements that your product or service must have
to meet your customers’ needs and solve their problem

Value for the channel

The value your channel will get by
offering and selling your product

Key metrics

The key things to measure to know if your customer is getting real value.
These key metrics will help you to know if you've achieved Product-Market Fit




Design Thinking

TIM BROWN

)
e

* Premisas del proceso creativo:

Enfocate en valores humanos

No lo digas, muéstralo

Colaboracion radical

Estar conscientes del proceso

Cultura de prototipos

Incita a la accion: no se trata de pensar,
sino de pasar a la accion

17






DESIGN THINKING




ENCONTRAR LA META ENCONTRAR EL CAMINO

20




UNCERTAINTY / PATTERNS / INSIGHTS CLARIFITY / FOCUS

LEAN STARTUP




Proceso

JEOARNULLU UE LA IUEA
MODELO DE NEGOCIO

v
OAD MAP VALIDACION




Al
=

Necesidad/Oportunidad MO Puesta en marcha

A~ 4

CREACION VALIDACION

DESIGN THINKING + LEAN STARTUP
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Que es mejor

LS 6 DT?

* Si se parte de una idea de
negocio, puede ser mejor LS

e Si se parte de un problema o
necesidad, puede ser mejor DT

24
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Prototipar: teoria

Mature, stable

Proof of concept

Maturity

Idea Time



Prototipar: realidad

A Averylarge portion of development
time is trial and error

Mature, stable

"\

Mature, stable

Proof of concept

Maturity

Proof of concept

Idea Time Idea Time



Early Majority

Late Majorit
Early Adopters , : Y

Laggards
Innovators .

INNOVATION ADOPTION LIFECYCLE
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L
b

Las preguntas:

e Pretotipo: ¢ Estamos
construyendo la cosa correcta?

Prod ucto e Prototipo: (Somos capaces de
Minimo Viable e Producto Minimo Viable: ¢ Los

beneficios de nuestra solucion
son superiores a los que
nuestros clientes encuentran
actualmente en el mercado?

29




Power point, explicar el producto, ventajas y a quien va dirigido
Video, explicando el uso y el beneficio

Landing Page, para validar interés del mercado

El mago de Oz, fachada, sin nada detras
Tipologias de
PMV

Maqueta (mockup), a escala, aproximacion
Prototipo, version artesanal producto final
Conserjeria, version manual de lo que se hara
Software standard, antes que desarrollo ideal

‘.‘"-*-;‘

] Crowfunding, testar mercado, precio,...

Loncha vertical, de todas las opciones se elige una

o
L TE gy i

30




1. Descubrimiento de clientes

e Determinacion de las hipotesis
e Comprension del problema

Estructura 23 | * Validacion de la solucion

e Continuar o pivotar

general del
proceso. Pasos

2. Validacion de clientes

31



Proceso iterativo (vamos
experimentando con cada
equivocacion o fracaso)

Importante!!!
Pivotar (cambiar de rumbo,
definir nuevas hipotesis
cuando los resultados no
son los adecuados)



Obijetivo del

prototipo

 “Acabar construyendo un
experimento para validar nuestras
hipotesis o supuestos”

e “Prototipar es un proceso para
descubrir”

33



Google glass
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* Prototipar para pensar

Obijetivos del

* Prototipar para comunicar
* Prototipar para validar

prototipo |

35



Obijetivos del
prototipo |l
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Ensefar a socios claves y obtener presupuestos

Entender el problema del cliente

Validar si la solucion resuelve el problema

Aprender el proceso de venta
Descubrir el canal y los costes del canal

Testar con clientes que estan dispuestos a pagar




Hazlo todo visible y tangible

Entiende el problema del cliente antes prototipo

No te enamores de tus prototipos

Reglas para E - e .
Ten una mentalidad abierta y adaptativa

prototipar

Empieza con baja fidelidad, después mejoralos

Prototipa solo lo que necesites
Se ordenado en los prototipos




Entendimiento del problema
Definicion de la solucion

Desarrollar el prototipo

L
P

Proceso de L P . .
. . reparar entrevistas con tus prototlpos
prototipado

Recoger y analizar el feedback

g

RS
Al

Itera sobre el prototipo basado en el feedback

Volver el punto 3

i
:':.
8
e
5 "-'
o -



* El prototipador (nosotros

mismos)
Piezas claves £ *Elprototipo
* Prototipante (cliente, usuario,
consumidor)
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Técnicas de

prototipado

R

PROTOTIPADO DE PROTOTIPADO DE
PRODUCTOS FiSICOS SERVICIOS

PROTOTIPADO DE
APLICACIONES

40



Prototipado de
productos

7 o K,
f|S|COS * Prototipado en servilletas, papel o cartén
A * Prototipado en impresoras 3D

* Prototipado con Lego Serious Play

 http://www.lego.com/es-es/seriousplay/

Fabrica su propia



http://www.lego.com/es-es/seriousplay/

* Customer Journey Maps

http://www.touchpointdashboard.com/

Prototipado en storyboards

https://www.storyboardthat.com/

Prototipado de

i Prototipado en video
ServicCios i . https://www.powtoon.com/

. https://www.goanimate.com/

* Referencias: herramientas en BIK CEEI
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http://www.touchpointdashboard.com/
https://www.storyboardthat.com/
https://www.powtoon.com/
https://www.goanimate.com/

p
e

* Prototipado de software:
* Axure RP
* Proto.io
* Justinmind

Prototipado de - S
aplicaciones } - Prototipado de apps:

e http://www.como.com/ (suit de MK profesional)
e https://popapp.in/ (software de gestidn integrado)

[ o https://www.yeeply.com/blog/como-definir-tu-aplicacion-
movil-hacer-prototipo-de-app/
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http://www.como.com/
https://popapp.in/

Recomendaciones

0y
L

e

.

A P
B,

P .'t

s

Antes de empezar, identifica el problema

Cuantas mas iteraciones mas probabilidades

Es dificil el MVP cuando tienes el producto final

Copia de otros prototipos

El buen prototipo es rapido, barato y facil

No siempre un prototipo es una version barata

No pierdas el tiempo con prototipos si puedes producto final
Todo es testable mientras tengamos prototipo y cliente

Cuando muestres el prototipo no ayudes ni orientes: estas aprendiendo

o

SIEMPRE entrevista en profundidad durante y después de mostrar el prototipo

,.

Necesitas que el cliente sea sincero

Ciente real es CLIENTE REAL

Que el prototipo no funcione o no se entienda, NUNCA es culpa del cliente
Durante el uso del prototipo, MIDE, APUNTA y OBSERVA TODO

No confundas tus prototipos con campafas de marketing, son cosas diferentes

o



Manuales de gestion (Emprenemjunts) (60)
e Como disefiar tu modelo de negocio. Modelo CANVAS
* Producto minimo viable
e Customer Validation
* Business Desigh&Customer Discovery
* Agile Development
* Metodologia Lean startup
* Metodologia SCRUM / Agile development

ltinerarios Emprenemjunts:
* BIKIDEA
* BIK STARPUP
* BIK SCALE

Generacion de modelos de negocio (Alex Osterwalder)
Disefiando la propuesta de valor (A. O.)
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Isidro Campo
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