LAS CLAVES DE INVERSION EN STARTUPS

METRICAS

METRICAS, CRECIMENTO Y GROWTH HACKING
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get found. get funded O e @megIas
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get found. get fundeo
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: - | Declive
Semilla | Crecimiento , Madurez

Resultados

Mercados Financieros
(MAB...)

Banca Comercial
Turbulencias

Capital Riesgo
(Venture Capital VC)

Valle de la

Tiempo
muerte

Business Angels

SCUANDO se sale?

Fundadores, 3F

:EN QUE MOMENTO SE ENTRA?




LAS 3 FASES DE LA

STARTUP

/, 1engo un problema que vale la pena resolver? ¢, Como acelero el crecimiento?

ENCAJE ENCAJE
PROBLEMA-SOLUCION PRODUCTO-MERCADO  (H;

ESCALADO

\.

/,He construido algo que quiere la gente?



cQue es una

‘ R | I.IP;

lUna startup es una
organizacion temporal disenada
para descubrir un modelo de

negocio rentable y escalable

* Es un experimento, no una gran empresa en pequefio ”




iiLo Nadie ha

vVamos a

hecho

petar!! click

4 meses Feedback del
mercado

Decision de diseno

4 dias

CLAVE ES TENER'PRONTO EL

FEEDBACK
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v
VIABILIDAD Probar hipdtesis

PRIMERO, LUEGO v’ Minimo gasto
v’ Decisiones basadas

en mercado

RENTABILIDAD

PRODUCTO

MEDIR

UN CICLO\DE APRENDIZAJE+EJECUCION

AGIL Y VELOZ




[ S S Seipas Smties o Sotu Rty o S|
Know Your Contacts & Leads by Hean

fapy W W ey o Higlr e b o maragy D rw omim v e oy b

!.}0/ P ———
o Mighrise NI

Highrise rorserebers s you mevey borpe [

Moy rov= et rea e TRy
e, ek dew rem cw vver bd w0 oo - ewe s Wae e
B Hghtom rom | plegrt G =% e alhed b
S B e e e s g e

Higheise's focus on sempiscity, clanty, and case of use
make it tredy umsgque. You'll love usang Highrise

::: ') i ‘e —wwy | - -
— \ ‘ —low :
NS , o\

2
m —T Y T e e e e e Sy ey
Bt A e - - e em A pd -

How to keep the upper hand in
your business relationships.
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Ower 170,000 businesses depend on Highrae to manage
70 millon comtacts & customer relasionahips.
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JOCELYN

WiLL

3.49% 1

MICHAEL

4.78% 1

3.38% ¥

Cuando ya estés
seguro gue has
dodo con e
clavo. .. sigue
Orobanado
(¢pero ahora es el
momento)






Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mesd Mes 5 Mes b Mes / Mes 8 Mes 9 Mesl1l0 Mesll Mesl?2

ingresos W= ostes we=Rontabilidad

¢Qué es un modeloide negocio N

ESCALABLE
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Nesd Mes S Mes b Mes 7 Mes B Mes S Mes1l0 Mesll Mesl2

¥ ngresos "= pstes *====Rantabilidad

¢Qué es un modeloide negocio

ESCALABLE
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A \‘l
7.

TAM

v Tamano ahora o futuro
v’ Tasa de crecimiento
v s Puede acabar siendo

Un Monopolio?
v i TAM, SAM, SOM?






ADQUISICION ¢Como te encuentran los usuanos?

/f&J{JEﬂhA ...... 0N 1as fTuentes ce traf

Ne11\V/\&[0)\® ¢ Tienen una estupenda 12 experiencia?

—IEMOS CONSeguUIdo desatar un comportamiento

RETENCION ¢'Vuelven mas veces?

| a8 gente se registra/hace/compra de nuevo

Ve =7 e e | éGanas dinero?

—Hemos conseguido monetizar

¢'Se lo dicen a otros?
Viraloao

BASE PARA CONTROLAR SON
METRICAS




IDEN'FIEICAR

SAl IDA ENTRADA

. v SEO
j Pubhqdad " SEM v Estrategias de contenidos
Relaciones publicas PR v Blog
v Afiliados/embajadores B Eleahel Ry
v E-Mall
v" Venta directa / fuerza
comercial INNTERNOS
v' Eventos, Ferias

v Referencia
v (Generacion de Leads



B EREREE

\Volumen
Segmentacion
Tiempo
Atribucion
Coste
Escalabilidad



CANALES
U

el [el[e W ¢ Como transformamos la visita en un cliente potencial?
LacC 1P~ATJMJONf'w """ 0N las fuentes de trafico”
6 (5 pummm—
4 'Neouu\V/ Yo o)\l (COomo conseguimos que decida tomar una accion?

—Hemos CoONSegUIdo desatar un comportamiento

=== e 0. | ¢Como conseguimos que repita una actividad clave?
C ——\ N
MONETIZACION @Somos capaces de ganar dinero con el cliente?

-,

L a gente se reqgistra/nace/compra de Nnuevo

—emos CoNsSeguUIco Monetizar

éiSe lo dicen a otros?
Viralldao

DIMENSIONAR ESFUERZOS POR
ORIGEN




.Y el famoso ARPU (Average Revenue Per User)?

COSTE DE
ADQUISICION
(AC)
VALOR CICLO
VIDA CLIENTE L

ES BASICO ENCONTRAR EL




EATCEAVE PARA UN PREVISION DE




ADQUISICION

. <>' ----------------- ! Antes del encaje PRODUCTO/MERCADO
¥ a .
o T R \: Métricas de VALOR

Después del encaje PRODUCTO/MERCADO

\ ¢

Métricas de CRECIMIENTO







v PAGADO - Maroenes
coclente (velocicad CLTV > AC)

v VIRAL - Usuarios traen mas
Usuarios (coeficiente viral)

v PEGAJOSO - | argo plazo,
—OCO en retencion, costes campio
([chum vs.retention rate)

:COMO FUNCIONA TU'M

OTOR

CRECIMIEN m

Iﬂ 0|



CUANDO ENFOCAR EL

VALOR = RETENCION = CRECIMIENTO

“El objetivo no es conseguir usuarios,
Sino usuarios retenidos... que acabaran

trayendo a mas usuarios”




“Do things that don't scale”
PAUL GRAHAM

STARTUP{XPLORE
@jmegias




0
CREATIVIDAD

(=sin reglas)

PRODUCTO

(=escalable)
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MN[SNY  MARKETING

(=medible) (=comprobable)
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CRECIMIENTO




“Growth it's a mindset
not a toolkit.”

AARON GINN

STARTUP{XPLORE
@jmegias




ADQUISICION
% S O .
> , e .
ACTIVACION b
(_
> :
RETENCION

& |
MONETIZACION
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DEBEMOS MAPEAR EL CICLO DE VIDA AL

PRODUCTO




La clave es entenqer
el paso PREVIO o
ImmmmCCMoior de estado
S - | ciclo de vida

ADQUISICION

ACTIVACION

i}: ( () |

| 9 )

1
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LA CLAVE ES SABEI _A_VAJ?UJ/A \RTA | L@S USUAR
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CRECIMIENTO

ccual es la funcionalidad base del producto?
scual es la que atrae el crecimiento?

;como embeber el crecimiento
‘ en el uso del producto?

cdonde estan los usuarios y donde

ccudl es el mejor sitio para conseguir integrarse para escalar?
crecimiento exponencial gastando lo

menos posible?




1. SEGMENTACION

(Foco en los PAUSs)
G ROWTH 2. CROSS-CHANNELS
(crecer en plataformas)

3. REFERENCIA
(implementar por defecto)

4. EMBEDS
ADQUISICION (+REFERENCIA) - g’ﬁF’gﬂfi‘GEf visitas y referencias

(ofrecer valor para usar producto)

1. BONIFICACION
(a cambio de activacion)

2. ONBOARDING
(ayudar y potenciar activacion)

ACTIVACION

1. STICKYNESS

' (entender y potenciar)
Zﬂgm%ﬁ)zl\,l@om 2. CONOCIMIENTO
(personalizacion)

3. ZERO FRICTION
(UX & customer service)



"En una startup el
crecimiento soOlo trata de
dOS COSas: mas usuarios
en el funnel y mejor/mas

rapida conversion”
JAVIER MEGIAS (Y0) :-)




STARTUP {-> XPLORE

the european startup & investor community
www.Sstartupxplore.com
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............... -~ lavier Megias, CEO
\ = javier@startupxplore.com

¥ @megias



