LEAN STARTUP

RESUMEN Y HERRAMIENTAS



LEAN STARTUP: TRANSFORMANDO IDEAS EN EMPRESAS
SOSTENIBLES Y AGILES

Lean Startup es una metodologia de gestién empresarial que se centra en crear y gestionar
startups de manera mas eficiente, reduciendo el desperdicio de recursos y acelerando el
proceso de desarrollo. Eric Ries, quien popularizd este enfoque, lo fundamentd en principios
de Lean Manufacturing, adaptandolos al contexto de las nuevas empresas.

Los principios fundamentales de esta metodologia son los siguientes:

- Construir - Medir - Aprender (Build — Measure - Learn): El proceso iterativo de crear
un Producto Minimo Viable (MVP), medir su rendimiento y aprender de los resultados
para realizar ajustes continuos.

- Desarrollo Agil: Adoptar practicas agiles para responder rapidamente a cambios en el
mercado y a la retroalimentacion del cliente.

- Validacion Rapida de Hipoétesis: En lugar de asumir que las suposiciones iniciales
son correctas, la metodologia fomenta la validacién rapida a través de
experimentacion.

Etapas de Lean Startup

Las etapas de Lean Startup son un proceso iterativo disefiado para guiar a los emprendedores
y a los equipos de desarrollo a través de la creacion y evolucidn de una startup de manera
eficiente y efectiva. Estas etapas fomentan la experimentacion, la validacion y el aprendizaje
continuo para minimizar riesgos y maximizar las oportunidades de éxito.

1. Descubrimiento:
Objetivo:
En esta fase inicial, el foco esta en entender a fondo el problema que se quiere resolver y
descubrir las necesidades y deseos reales de los clientes.
Actividades Clave:

- Investigacion de mercado para identificar tendencias y oportunidades.

- Conversaciones con posibles clientes para comprender sus problemas vy
comportamientos.

- Creacion de perfiles de usuarios y segmentacion del mercado.
- Formulacién de hipoétesis sobre el problema central que la startup intentara resolver.

Resultados Esperados:

- Claridad sobre el problema que la startup abordara.
- Identificacion de oportunidades de mercado.
- Desarrollo de hipétesis sobre la solucion y validacion inicial con el publico objetivo.

2. Validacion:



Objetivo:

En esta etapa, se busca validar las hipotesis planteadas durante la fase de descubrimiento. La
clave es construir una comprensién solida de si el problema y la solucién propuestos son
realmente relevantes para el mercado.

Actividades Clave:
- Desarrollo de un Producto Minimo Viable (MVP), una version simple del producto que
pueda ser lanzada rapidamente.
- Pruebas y experimentos para validar las hipotesis sobre el problema y la solucion.
- Recopilacion de datos y retroalimentacion del usuario sobre la aceptacion y el uso del
MVP.
Resultados Esperados:

- Confirmacion o refutaciéon de las hipoétesis iniciales.
- Aprendizaje sobre como los usuarios interactuan con el producto.
- Datos concretos para guiar la toma de decisiones.

3. Eficiencia:
Objetivo:

Con base en los resultados de la validacion, la fase de eficiencia se centra en la optimizaciéon y
el ajuste continuo del producto y la estrategia.

Actividades Clave:

- Analisis en profundidad de los datos recopilados durante la fase de validacion.

- lteracion del MVP para abordar problemas identificados y agregar caracteristicas
relevantes.

- Ajuste de estrategias de marketing, canales de distribucion y mensajes clave basados
en la retroalimentacion y resultados.
Resultados Esperados:

- Mejora continua del producto.
- Estrategias de mercado mas efectivas.
- Mayor comprension de los segmentos de clientes y sus necesidades.

Ciclos Posteriores

El proceso de Lean Startup es ciclico y se repite continuamente. Cada ciclo de construir-
medir-aprender aporta nuevos conocimientos que se utilizan para iterar y mejorar el producto y
la estrategia. A medida que la startup evoluciona, puede pasar por multiples ciclos de Lean
Startup, cada uno con un enfoque mas refinado y una comprensién mas profunda del mercado
y del producto.



Plantilla de trabajo: El Lienzo Lean Canvas

El Lienzo Lean Canvas es una herramienta visual que proporciona una forma concisa y
estructurada de describir, visualizar y pivotar un modelo de negocio. Desarrollado por Ash
Maurya, el Lean Canvas se basa en los principios del Lean Startup y adapta el modelo de
negocio tradicional del Business Model Canvas de Alexander Osterwalder.

LEAN CANVAS

Completen cada uno de los bloques del lienzo del Lean Canvas.

PROBLEMA

SOLUCION

METRICAS CLAVE

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

VENTAJA ESPECIAL

CANALES

SEGMENTO
DE CLIENTES

FLUJO DE INGRESOS

ESTRUCTURA DE COSTES

Los numeros indican el orden en el que se deben rellenar los bloques.

1. Segmentos de Clientes (Customer Segments):

Este componente se centra en identificar los diferentes grupos de personas u organizaciones
que se beneficiaran del producto o servicio. Es fundamental comprender quiénes son los
clientes potenciales y qué necesidades especificas tienen.

2. Problema (Problems):

En este componente, se enumeran los problemas o necesidades principales que los clientes
enfrentan y que la startup pretende resolver. Es esencial comprender a fondo los desafios del
cliente para ofrecer soluciones relevantes.

3. Propuesta de Valor Unico (Unique Value Proposition):



La Propuesta de Valor destaca qué hace que el producto o servicio sea Unico y valioso para
los clientes. Es una declaracion concisa que comunica la razon por la cual los clientes deben
elegir este producto o servicio sobre otros en el mercado.

4. Soluciones (Solution):

Aqui se describen las soluciones especificas que la startup ofrece para abordar los problemas
identificados. Es importante ser claro y especifico sobre como el producto o servicio resuelve
los problemas de los clientes.

5. Canales (Channels):

Los Canales indican como la startup llegara a sus clientes y cémo distribuira el producto o
servicio. Pueden incluir estrategias de marketing, canales de venta y métodos de distribucion.

6. Fuentes de Ingresos (Revenue Streams):

Este componente identifica las fuentes principales de ingresos para la startup. ¢{Como
generara dinero la empresa? Puede ser a través de la venta directa, suscripciones, publicidad,
entre otros.

7. Estructura de Costos (Cost Structure):

La Estructura de Costos enumera los costos clave asociados con la operacion del negocio y la
entrega del producto o servicio. Comprender estos costos es esencial para gestionar
eficientemente los recursos.

8. Meétricas Clave (Key Metrics):

Aqui se definen las métricas clave que se utilizaran para medir el rendimiento y el éxito del
negocio. Estas métricas pueden variar segun el tipo de negocio, pero podrian incluir tasas de
conversion, retencion de clientes, ingresos, entre otras.

9. Ventaja especial (Unfair Advantage):

La Ventaja especial destaca cualquier ventaja Unica o dificil de replicar que la startup posea y
que le dé una posicion competitiva. Puede ser un conocimiento especializado, relaciones
exclusivas o propiedades intelectuales.

Cada uno de estos componentes interactua para crear una visiéon completa del modelo de
negocio de la startup. El Lean Canvas es una herramienta dinamica que puede adaptarse a
medida que evoluciona la comprension del mercado y se obtiene mas informacion a través de
la interaccion con clientes y la validacion de hipotesis.



