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¿Qué  tenemos  que  hacer  antes  de  ponernos  manos  a  la  obra  en     una  startup?  



¿Por  qué  una  inves=gación  de  mercados  tradicional  no  fue   suﬁciente  para  validar  un  producto  aparentemente  innovador?  



¡Enfoquémonos  primero  en                    



validar  que  existe  un  problema       o  necesidad  antes  de  ofrecer  una   solución!  



La  manera  tradicional  de  desarrollar  un  producto  innovador   solía  ser  bajo  el  modelo  de  Product  Development     (gran  foco  en  el  producto)  



Product  Development  (Desarrollo  del  Producto)   Concepto/   Plan  de  Negocios  



Desarrollo  del   producto  



Pruebas  



Lanzamiento  



El  gran  problema  con  esto  era  que  tenías  que   gastar  mucho  ?empo,  recursos  y  dinero  antes   de  enfrentar  el  producto  con  el  mercado  y   descubrir  qué  funcionaba  y  qué  no.  



Product  Development  (Desarrollo  del  Producto)   Concepto/   Plan  de  Negocios  



Desarrollo  del   producto  



Pruebas  



Lanzamiento  



Aquí  enfrento   mi  producto   con  el   mercado  



Y  así  fue  que  nació  el  Customer  Development.  



Customer  Development  enfoca  el  desarrollo  de  productos   innovadores  pensando  primero  en  el  consumidor.   (gran  foco  en  el  cliente)  



Aquí  enfrento   mi  producto   con  el   mercado  



“Ningún  plan  de  negocios  sobrevive  al  primer  contacto  con  el  cliente”  –  Steve  Blank  



“Antes  de  inver7r  meses  o  años  de  esfuerzo  en  construir  un  producto,  el  primer  paso  es   determinar  si  vale  la  pena  desarrollarlo”  –  Ash  Maurya  



“No  puedes  asegurar  que  realmente  comprendes  un  problema  a  menos  que  salgas  y  lo  veas  tú   mismo.  Es  inaceptable  suponer  o  conﬁarse  en  los  reportes  de  otros”  –  Eric  Ries  



Customer  Development  es  una  metodología  para      



1.  Descubrir  y  validar  el  mercado  indicado  para  tu  idea,   2.  Desarrollar  el  producto  indicado  para  las  necesidades  del  consumidor,     3.  Probar  el  modelo  correcto  para  adquirir  masivamente  nuevos  usuarios,  e     4.  Implementar  la  organización  y  recursos  indicados  para  escalar  el  negocio.  



Customer  Development  es  una  metodología  para      



…¡¡gastar  menos  ?empo  y  dinero!!  



Customer  Discovery  



Customer  Discovery   "Historia  de  dos  emprendedores”  



hWp://www.youtube.com/watch?v=yUAI0BYAxQk  



Al  cliente  no  le  importa  tu  solución,  le  importan  sus   problemas.  



Customer  Discovery   Hipótesis  



ü  Comienza  a  escuchar   ü  Pon  a  prueba  tus  hipótesis   ü  Conoce  a  fondo  a  tu  consumidor   ü  Interioriza  en  sus  necesidades  



Diseño   experimental  



Validación  



ü  ¡Oportunidad  de  mercado!   Prueba  



Customer  Discovery   El  Customer  Discovery  busca  validar  o  



invalidar  las  hipótesis*  que  tenemos  sobre  



Hipótesis  



el  problema,  el  mercado  y  ﬁnalmente  la   solución  que  propongamos.  



Diseño   experimental  



Validación  



*Hipótesis  son  aquellos  supuestos  que  consideramos  como  ciertos   para  que  nuestro  modelo  de  negocio  funcione,  pero  de  los  que   realmente  no  estamos  seguros  al  100%.  



Prueba  



Customer  Discovery  



El  obje=vo  ﬁnal  de  esta  fase  es  validar  que  la  solución  que  termines  proponiendo   resuelva  un  problema:  Problem/Solu6on  Fit  (Encaje  Problema/Solución)  



*  Importante:  Tu  solución  al  problema  =ene  que  ser  lo  suﬁcientemente  atrac=va  como   para  que  el  cliente  deje  de  hacer  lo  que  actualmente  está  haciendo  para  resolverlo.  



Customer  Discovery   Una  herramienta  para  validar  tus  hipótesis  con  Customer  Discovery  es  el    



Experiment  Board.  



Zona  de  Brainstorming    



Aquí  haremos  una  lista  de     las  dis=ntas  hipótesis  que     podemos  probar.  



Zona  de  Ejecución    



Aquí  construiremos  y   desarrollaremos  nuestros   experimentos.  



Tomaremos  como  punto  de  par=da  un   modelo  de  negocio  inicial  que  tenemos   esbozado  en  un  Business  Model  Canvas.   En  este  ejemplo,  nuestra  idea  es  un  marketplace  que  conecta   startups  con  proveedores  de  productos  o  servicios.  



Startups  que   recién  empiezan  y   =enen  pocos   recursos  



Cuando  hicimos  el  canvas,  deﬁnimos  que  los   segmentos  de  clientes  más  apropiados  eran  dos:  



Proveedores  q ue   conocen  del   mundo  startup  



Startups  que   empiezan  y  con   pocos  recursos  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



Traemos  esos  segmentos  a  nuestra  primera  sección  de  la   Zona  de  Brainstorming  (sección  del  cliente)  y   “brainstormeamos”  con  nuestro  equipo  aún  más  posibles   segmentos.       (5  minutos)  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



 



Elegimos  uno  de  los  segmentos  para  realizar  nuestras   pruebas,  el  que  consideremos  más  prometedor.    



 



*En  el  caso  de  mercados  mul=laterales,  comencemos  analizando  el  segmento  que  supone  más  riesgo.



 



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes   Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



 



Ahora  haremos  un  brainstorming  sobre  el  problema  que   podría  tener  este  segmento.    



(5  minutos)    



El  problema  debe  estar  relacionado  al  cliente  o  persona:    



INCORRECTO:  “La  gente  no  recicla”  no  es  un  problema  que  alguien  =ene.   CORRECTO:  “Se  olvida  de  la  hora  en  que  llega  el  camión  de  basura”  /  “No  sabe  cómo   separar  plás=cos”    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



 



Seleccionamos  el  problema  en  el  que  nos  gustaría   enfocarnos  y  lo  movemos  a  la  derecha.    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



 



¡Hemos  creado  nuestra  Hipótesis  Cliente/Problema!    



“Startups  que  recién  empiezan  y  7enen  pocos  recursos  que  les  cuesta   encontrar  proveedores  startup-‐friendly”     Ellos  son  quienes  nosotros  suponemos  podrían  ser  los  consumidores  de   nuestro  producto.  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



 



De  momento  no  incluimos  la  solución,  ya  que  aún  no  hemos   hablado  con  nadie  para  validar  el  problema.    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



Necesitan   proveedores  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



…  



Necesitan   op=mizar   costos  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



…  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



 



Ahora,  hagamos  una  lista  de  supuestos  sobre  nuestra  Hipótesis   Cliente/Problema.  ¿Qué  crees  que  =ene  que  ser  cierto  para  que  la   hipótesis  sea  cierta?  (las  verdaderas  acciones,  comportamientos,  mentalidad  que  el   cliente  debe  exhibir)    



Cada  miembro  del  equipo  debe  proponer  5  supuestos.    



(10  minutos)    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Necesitan   proveedores  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Necesitan   op=mizar   costos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



 



Luego  de  listar  los  supuestos,  discu=rlos  y  elegir  el  Supuesto  de  Mayor   Riesgo  para  ponerlo  a  prueba.  Este  es  el  supuesto  que  es  vital  para  la   viabilidad  del  negocio  y  el  que  nos  supone  mayor  incer=dumbre   (tenemos  poca  información  como  para  deducir  si  es  cierto  o  no).    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



 



Poner  a  prueba  primero  el  Supuesto  de  Mayor  Riesgo  nos  ayuda  a   reducir  el  =empo  para  informarnos  sobre  la  parte  más  importante  del   negocio.  Así  que  conversaremos  con  clientes  para  validarlo  o  invalidarlo.    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN    



Diseñamos  el  experimento.   Para  validar  el  Cliente/Problema  se  u=liza  el  método  de  EXPLORACIÓN.    



La  exploración  se  basa  en  desarrollar  entrevistas  en  profundidad  con  preguntas   abiertas  que  nos  permitan  ahondar  en  lo  que  le  importa  a  nuestro  cliente.  



Método:  



EXPLORACIÓN   Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



  § 



§ 



§ 



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



Cómo  realizar  una  entrevista:  



Filtra:  Asegúrate  que  solo  hablarás  con  quienes  encajen  en  tu   …   …   …   …   hipótesis  del  cliente.   NUNCA  hables  sobre  tu  solución  ni  trates  de  vender  nada.   Recuerda  que  la  exploración  se  trata  de  recolectar  mucha   información  sobre  posibles  problemas  e  historias  sobre  el   comportamiento  del  cliente.  Al  ﬁnal  podríamos  encontrarnos   con  problemas  y  situaciones  más  relevantes  que  no  habíamos   pensado.  



Necesitan   Necesitan   op=mizar   Entrevista  a  una   persona  a  la  vez,  no  en  grupo.  …   proveedores   costos  



…  



§ 



Conoce  con  an=cipación  tus  obje?vos  y  preguntas  que  harás.  



§ 



Escucha,  no  hables.  



§ 



Mo=va,  pero  no  inﬂuyas.  Lo  úl?mo  que  debemos  hacer  es   inducir  respuestas.  Todo  lo  que  nos  diga  el  cliente  =ene  que  ser   espontáneo  (pero  sí  es  válido  desviar  un  poco  la  estructura  de   las  preguntas  para  ahondar  más  en  algún  tema  de  interés  que   salió  del  propio  cliente)  



§ 



Pide  que  te  presenten  otras  personas  con  las  mismas   caracterís=cas  para  entrevistar.  



§ 



Al  ﬁnal:  Busca  patrones  y  ten  buen  juicio  para  sacar   conclusiones.  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos   Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN    



Método:  



EXPLORACIÓN   Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



Tips:  



…  



Malas  preguntas:  



 



…  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



 



§ 



“¿Has  tenido  la  necesidad  de  [problema]?”  



§ 



“¿Te  gustaría  ahorrar  =empo  y  dinero  en…?”  



§ 



“¿Te  gustaría  tener  [algo  obvio]?”  



Necesitan   Necesitan   op=mizar   …   proveedores   §  “¿Te  gusta  costos   [algo  que  a  todo  el  mundo  le  gusta,  ej:  



música]?”  



§ 



Cualquier  pregunta  con  verbos  en  modo   condicional  “-‐ías”  (¿Harías…?  ¿Pagarías  por…?  ¿Te   gustaría…?)  



§ 



Preguntas  cerradas  cuyas  respuestas  podrían  ser   limitadas  (sí/no,  etc.)  



§ 



Mencionar  cualquier  cosa  que  tenga  que  ver  con   tu  solución.  



 



EXPLORACIÓN    



Método:  



EXPLORACIÓN   Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



Tips:  



…  



Buenas  preguntas:  



  …  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



 



§    § 



“Cuéntame  la  historia  sobre  la  úl=ma  vez  que  te   ocurrió  [problema]…”   “¿Cómo  es  que  actualmente  resuelves   [problema]?”   Necesitan  



Necesitan   proveedores  



op=mizar   costos  



…  



§    § 



“¿Qué  tan  seguido  te  ocurre?”  



§ 



“¿Qué  es  lo  más  crí=co  para  =  en  torno  a  ese   problema?”  



“¿Cómo/dónde  buscaste  una  solución?”  



 



EXPLORACIÓN    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



Con  esto  en  mente  y  para  validar  si  el  Supuesto  de  Mayor  Riesgo  es  cierto  o  no,  hemos  decidido   entrevistarnos  con  fundadores  de  startups  que  recién  empiezan.    



Debemos  deﬁnir  a  priori  nuestro  Criterio  de  Éxito,  es  decir  qué  umbral  consideramos  suﬁciente   para  considerar  validado  nuestro  supuesto.  En  este  caso  para  considerar  que  la  hipótesis  es   cierta,  decidimos  deﬁnir  que  necesitamos  que  6  de  10  nos  mencionen  que  es  un  problema  real.  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



GET  OUT  OF  THE  BUILDING!   …  



…  



…  



 



¡¡Sal  de  tu  oﬁcina  y  comienza  a  conversar  con  clientes!!   Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



…  



…  



 



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



 



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Luego  de  conversar  a  profundidad  con  los  potenciales  clientes,  descubrimos  que  efec=vamente,  7  de   las  10  startups  entrevistadas  conﬁrman  que  es  un  problema.    



¡Hipótesis  validada!  Realmente  es  un  problema  para  ellos.  



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



…  



 



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



7/10    



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



 



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Y  aquí  debemos  tomar  una  decisión:  Perseverar  o  pivotar.      



Si  la  hipótesis  ha  sido  validada,  tenemos  la  opción  de  perseverar,  es  decir  con=nuar  con  nuestros   experimentos.  En  este  caso,  hemos  decidido  hacer  justamente  eso.     No  saben  dónde   Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



…  



…  



encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



7/10   Perseverar  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



 



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



OJO:  Si  bien  nuestra  hipótesis  pudo  haber  sido  validada,  la  decisión  se  debe  basar  en  el  aprendizaje  



que  hemos  recolectado.  Si  7  de  10  manifestaron  espontáneamente  un  problema  pero  10  de  10   hablaron  de  otro  más  imperante,  deberemos  decidir  qué  problema  realmente  convendría  abordar:  O   perseverar  con  el  mismo  problema  o  pivotar  con  el  problema  nuevo  que  hemos  descubierto.   No  saben  dónde     Necesitan   encontrar  



Necesitan   proveedores  



op=mizar   costos  



…  



…  



proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



7/10   Perseverar  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



 



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Cual  sea  el  caso,  anotemos  los  aprendizajes  clave  que  nos  guiarán  hacia  nuestro  siguiente   experimento.    



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



…  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



EXPLORACIÓN  



6/10  



7/10   Perseverar   -‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



¿Qué  hubiera  pasado  si  la  Hipótesis  Cliente/Problema  hubiera  sido   invalidada?    



Ya  no  perseveramos,  sino  necesariamente  pivotamos:  Podemos   replantear  otro  problema,  otro  cliente   No  saben  dónde   Necesitan   encontrar   Necesitan   o  ambos   en  la  columna  2,  y  volvemos   a…    realizar  el  experimento   hasta  que  la  hipótesis  se  valide.   op=mizar   …   proveedores   proveedores   costos   “startup-‐friendly”     Lo  bueno  es  que  durante  nuestra  primera  exploración  hemos  realizado  preguntas  abiertas  que  seguro   EXPLORACIÓN   nos  permi=eron  iden=ﬁcar  problemas  más  importantes  para  e6/10   l  segmento  estudiado,  y  eso  puede  ser  un   gran  punto  de  par=da  para  nuestro  pivot.   7/10   Perseverar   -‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



Startups  que  ya   crecieron  y  son   ahora    empresas   grandes  



…  



Necesitan   proveedores  



Necesitan   op=mizar   costos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



…  



Proveedores  que   aún  no  conocen   del  mundo  startup  



…  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



…  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



…Afortunadamente  en  nuestro  ejemplo  no  fue  así,  así  que  con=nuamos  :-‐)   EXPLORACIÓN  



6/10  



7/10   Perseverar   -‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



Marketplace  para   poner  en  contacto   startups  y   proveedores  



…  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Recién  cuando  tenemos  el  problema  validado  es  que  podemos   proponer  una  solución  para  resolverlo.    



EXPLORACIÓN  



6/10  



Volvemos  a  la  Zona  de  Brainstorming  y  pensamos  en  varias  posibles  soluciones.   Hemos  incluido  también  nuestra  solución  inicial  (la  del  canvas)  puesto  creemos   7/10   que  también  cumpliría  en  resolver  el  problema   que  ya  validamos.   Perseverar   -‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



…  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace   para  poner  en   contacto  startups   y  proveedores  



…  



No  saben  dónde   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Creemos  que  el  mismo  producto  que  deﬁnimos  al  comienzo  en  nuestro   canvas  es  la  solución  más  apropiada,  así  que  la  pondremos  a  prueba.   6/10     Ahora  ya  tenemos  nuestra  Hipótesis  Problema/Solución:   EXPLORACIÓN  



“Un  marketplace  para  poner  contacto  startups  y  proveedores  resolverá  el   7/10   problema  de  las  startups  para  encontrar  pPerseverar   roveedores   startup-‐friendly”  



  -‐  Ayuda  de  amigos   Ojo:  Tengamos  en  cuenta  que  esta  solución  inicial   bien  podría  haber  cambiado  con   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   algunos  ajustes  según  lo  que  aprendimos  en  -‐  nHacerlo   uestro   experimento  anterior.   ellos   mismos  



…  



Quieren  encontrar   proveedores  que  se   ajusten  a  lo  que   desean  



Se  tomarían  el   trabajo  de  navegar   para  encontrar   proveedores  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace   para  poner  en   contacto  startups   y  proveedores  



…  



…  



…  



No  saben  dónde   Están  dispuestas   a  pagar  por  el   encontrar   acceso  a  esa   proveedores   “startup-‐friendly”   información  



EXPLORACIÓN  



6/10  



Hacemos  una  lista  de  supuestos  para  nuestra  hipótesis,  y  seleccionamos   el  que  creemos  supone  m7/10   ayor  riesgo.   Perseverar  



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



…  



Quieren  encontrar   proveedores  que  se   ajusten  a  lo  que   desean  



Se  tomarían  el   trabajo  de  navegar   para  encontrar   proveedores  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace   para  poner  en   contacto  startups   y  proveedores  



…  



…  



No  saben  dónde   Están  dispuestas   a  pagar  por  el   encontrar   acceso  a  esa   proveedores   “startup-‐friendly”   información  



…  



EXPLORACIÓN  



6/10  



PITCH  



 



Para  validar  nuestra  Hipótesis  Problema/Solución,   se  u=liza  el  método  de   7/10   Perseverar   PITCH,  o  pre-‐venta.      



-‐  Ayuda  de  amigos   Debemos  abordar  a  clientes  potenciales  que  iden=ﬁquemos   (que  sufran  del  problema)  y  les   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   ofrecemos  la  solución  con  la  intención  d-‐  e   medir   el  grado  de  interés.   Hacerlo   ellos   mismos  



El  obje=vo  de  este  método  es  VENDER  HUMO  y  que  tus  clientes  “suelten  algo”   que  denote  interés  e  intención  de  uso  para  la  solución  que  les  propongas.    



¿Cómo  puedes  hacer  el  pitch?  (recuerda  que  aún  no  ?enes  nada  tangible  que   ofrecer)  



Método:  



PITCH  



-‐  -‐  -‐  -‐  -‐  -‐  -‐ 



Landing  page   Envío  de  emails   Llamadas   Pre-‐venta  directa  (presencialmente)   Anuncios  falsos   Redes  sociales   Crowdfunding  



 



¿Qué  puede  soltar  el  cliente?:   -‐  -‐  -‐  -‐  -‐  -‐   



Dinero   Email  (Pre-‐inscripción  en  una  lista  de  correo)   Firmas   Cartas  de  intención   Aceptación  de  una  reunión   Etc.  



*Es  importante  poder  generar  una  base  de  datos  de  los  clientes  que  denotan  un  primer  interés  ac=vo.  



Las  formas  de  pitch  y  lo  que  soltará  el  cliente  van  a  depender  del  mercado  y  de   la  solución  propuesta,  pero  procuremos  que  el  método  nos  acerque  lo  más   posible  a  una  verdadera  intención  de  uso  e  interés.  



…  



Quieren  encontrar   proveedores  que  se   ajusten  a  lo  que   desean  



Se  tomarían  el   trabajo  de  navegar   para  encontrar   proveedores  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace   para  poner  en   contacto  startups   y  proveedores  



…  



…  



…  



No  saben  dónde   Están  dispuestas   a  pagar  por  el   encontrar   acceso  a  esa   proveedores   “startup-‐friendly”   información  



EXPLORACIÓN  



6/10  



PITCH  



60%  



Vamos  a  promocionar  una  publicación  de  Facebook  dirigida  a  fundadores  de   7/10   startups,  esperando  que  el  60%  se  pre-‐inscriba  Perseverar   en  una  página  para  acceder  a  un   precio  especial  cuando  se  lance  el  producto.     Si  se  inscriben  60%  o  más,  se  valida  nuestra  hipótesis.   -‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace  



poner  en   Desgraciadamente,   y  aunque   mostraban  interés  por  contacto   rpara   esolver   el  problema,  no   …   …   …   startups   roveedores   están  dispuestos  a  pagar  por  ello  (sólo  un  20%  y  spe   han  apuntado).    



 



No  saben  dónde   Están  dispuestas   Se  tomarían  el   Hipótesis   Problema/Solución  invalidada.  Esto   signiﬁca   que   a  pagar   por  el  la  solución  no  sirve   encontrar   trabajo  de  navegar   acceso  a  esa   …   …   proveedores   para  encontrar   “startup-‐friendly”   resolver  información   este  problema.   proveedores  para  este  segmento  de  cliente  o  para  



Quieren  encontrar   proveedores  que  se   ajusten  a  lo  que   desean  



EXPLORACIÓN  



PITCH  



7/10   Perseverar  



20%    



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



-‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  La  usarían  pero   no  pagarían  



6/10  



60%  



…  



…  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”   Marketplace   para  poner  en   contacto  startups   y  proveedores  



…  



¡Tenemos  que  pivotar!   Quieren  encontrar   proveedores  que  se   ajusten  a  lo  que   desean  



ü  ü  ü  ü  ü 



Se  tomarían  el   trabajo  de  navegar   para  encontrar   proveedores  



 



No  saben  dónde   Están  dispuestas   a  pagar  por  el   encontrar   acceso  a  esa   proveedores   “startup-‐friendly”   información  



…   …   Podemos  ofrecer  una  solución   diferente   Podemos    mantener  la  solución  y  cambiar  de  segmento  de  cliente  por  uno  que  sí  pagaría   Podemos  replantear  el  problema  por  otro  que  hayamos   iden=ﬁcado  en  la  exploración   EXPLORACIÓN   PITCH   Podemos  replantear  todo  desde  el  inicio   6/10   60%   …  



7/10   Perseverar  



20%   Pivotar  



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



-‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  La  usarían  pero   no  pagarían  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”  



Buscan  nuevas   formas  de   obtener  ingresos  



Marketplace   Marketplace   para  poner  en   para  poner  en   contacto  startups  contacto  startups   y  proveedores   y  proveedores   No  saben  dónde   Están  dispuestas   a  pagar  por  el   encontrar   acceso  a  esa   proveedores   “startup-‐friendly”   información  



Pensamos  que  aunque  las  startups  no  quieran  pagar,  quizás  sí  los  proveedores  …así   que  cambiamos  de  cliente  y  replanteamos  la  necesidad  (ya  que  esta  debe  estar   asociada  al  cliente)   EXPLORACIÓN   PITCH   6/10  



60%  



7/10   Perseverar  



20%   Pivotar  



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



-‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  La  usarían  pero   no  pagarían  



que   Startups   Proveedores   Nos  ponemos  a  experimentar:  Entre  nuestros  sStartups   upuestos,   el  dque  e  m ayor  riesgo  y  que   empiezan  y   empiezan  y   que  conocen   con  pocos   con   m undo  al  mes  por  estar   queremos  validar  es  si  los  proveedores  estarían  dispuestos   a  ppocos   agar  del  $startup   50   recursos   recursos   presentes  en  la  plataforma.   Les  cuesta   Les  cuesta  



 



encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”  



Buscan  nuevas   formas  de   obtener  ingresos  



y  proveedores  



y  proveedores  



Enviamos  una  oferta  a  una  base  de  datos  de  correos  de  proveedores  esperando  que  el   50%  se  pre-‐inscriba  para  acceder  a  un  descuento  especial  dMarketplace   e  lanzamiento.   Si  se  inscriben   Marketplace   para  poner  en   para  poner  en   50%  o  más,  se  valida  mi  solución  para  ese   segmento.   contacto   startups  contacto  startups  



…  



…  



…  



…  



No  saben  dónde   Están  dispuestas   Aceptarían   a  pagar  por  el   encontrar   pagar  una  cuota   acceso   a   e sa   proveedores   de  $50/mes   “startup-‐friendly”   información  



EXPLORACIÓN  



PITCH  



7/10   Perseverar  



20%   Pivotar  



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



-‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  La  usarían  pero   no  pagarían  



6/10  



60%  



PITCH  



50%  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Startups  que   empiezan  y   con  pocos   recursos  



Proveedores   que  conocen   del  mundo   startup  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐friendly”  



Les  cuesta   encontrar   proveedores   “startup-‐ friendly”  



Buscan  nuevas   formas  de   obtener  ingresos  



Marketplace   Marketplace   para  poner  en   para  poner  en   contacto  startups  contacto  startups   y  proveedores   y  proveedores  



¡Hemos  validado  que  este  segmento  de  clientes  sí  está   dispuesto  a  pagar!   …  



…  



…  



…  



 



No  saben  dónde   Están  dispuestas   Aceptarían   a  pagar  por  el   encontrar   pagar  una  cuota   acceso   a   e sa   proveedores   de  $50/mes   “startup-‐friendly”   información  



Con  el  cliente,  problema  y  solución  validados,  podemos  proceder  a  ajustar  y  mejorar   PITCH   nuestro  modelo  de  nEXPLORACIÓN   egocio.   PITCH   6/10  



60%  



50%  



7/10   Perseverar  



20%   Pivotar  



60%   Perseverar  



-‐  Ayuda  de  amigos   -‐  Conformarse   -‐  Pagan  de  más   -‐  Hacerlo  ellos   mismos  



-‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  rápido   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  Les  parece  ú=l   -‐  Dará  mayor   -‐  La  usarían  pero   alcance   no  pagarían   -‐  Ventaja   compe==va  



Revisar  casos  de  estudio  y  tutoriales  en:  



www.javelin.com   (inglés)  
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Alvaro Varela 

EXPERIENCIA__________________________________________________________________________. Campeón Circuito local de Surf de
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Tríptico Alvaro del Portillo_Beato_oficio.cdr 

23 oct. 2014 - del Uruguay, Caja de Ahorros, cuentas. 1980077056 m/n y 1980077435 m/e, Agencia. Rivera, Avda. Dr. Franci
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libro alvaro del portillo 

Page 1.
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Alvaro LÃ³pez GarcÃa 

Escuela secundaria forÃ¡nea #4 CuauhtÃ©moc. Arandas Jalisco. (2005 a 2008). TÃtulo: certificado. Idiomas: InglÃ©s bÃ¡si
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Alvaro del Portillo 

31.05.2016 - Der selige Alvaro del Portillo wurde am. 11. MÃ¤rz 1914 als drittes von acht Kindern in Madrid geboren und wuchs in einer durch und durch ...
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Alvaro de Sicart Xiberta 

IDB6x: Project Management for Development. Professionals a course of study offered by IDBx, an online learning initiativ
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Alvaro Zárate 

DROPBOX: Obtén más espacio de almacenamiento si invitas usuarios y hablas sobre nosotros en tus redes. (Cloud). Page 25.
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alvaro andres godoy diaz 1 

Domicilio: SUBIDA SAN JOAQUIN 1748, LA SERENA., LA SERENA. Por atenciÃ³n profesional: PROFESOR PROGRAMA JOVENES EN MOVIM
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Der selige Alvaro del Portillo 

27.09.2014 - Ehre der AltÃ¤re. Ein Leben fÃ¼r die anderen: Seite 29. Von del Portillo gefÃ¶rderte. Bildungs- und Sozialwerke. Treue, Hingabe und Schokolade: ...
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Der selige Alvaro del Portillo 

an Bischof Alvaro zu den Seligen des Him- mels gezÃ¤hlt wird, liegt es nahe, dass sich unsere Freude darÃ¼ber in Dankbarkeit gegenÃ¼ber Gott ausdrÃ¼ckt, von ...
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alvaro siza private houses pdf 

Read Online Now alvaro siza private houses Ebook PDF at our Library. Get alvaro siza private houses PDF file for free from our online library. PDF File: alvaro ...
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Messe Béatification Alvaro del Portillo - Opus Dei 

27 sept. 2014 - il disperse les superbes. R. 4. Il renverse les puissants de leurs trônes, il élève les humbles. Il comb
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alvaro siza private houses pdf - PDFDOKUMENT.COM 

Get alvaro siza private houses PDF file for free from our online ... Best of all, they are entirely free to find, use and download, so there is no cost or stress at all.










 


[image: alt]





ALVARO LAGOS SÁNCHEZ 2.0) C. FITGHTER 1 

10 mar. 2019 - Producirse de forma violenta sin causar daño. ADRIÁN LOZANO 6.A) ARAGON C. NOMA 2 partidos. Producirse de
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Alvaro del Portillo: universalidad de la caridad 

lvaro del Portillo (derecha). con Palacios Estremera (con manga corta) en Costa de Marfil en 1989. Alvaro del. Portillo:
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Las Claves de Mi Exito Como Emprendedor - Alvaro Mendoza 

[PDF]Las Claves de Mi Exito Como Emprendedor - Alvaro Mendozaclubdemarketing.s3.amazonaws.com/LasClavesDeMiExito-AlvaroM
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alvaro cepeda van houten clientelismo y fe dinamicas ... AWS 

... Sociedad - -266PDF-ACVHCYFDPDPECRDLBMYS. 1/3. ALVARO CEPEDA VAN HOUTEN. CLIENTELISMO Y FE. DINAMICAS POLITICAS DEL.
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alvaro barrera arquitectura y restauracian abayr-143-pdf AWS 

13 ene. 2018 - This particular Alvaro Barrera Arquitectura Y Restauracian PDF start with Introduction, Brief Session til
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USAENE S.A.S Edgar Viana LEE E INFANTE S.A.S Alvaro Infante 

Un profesional con experiencia en: operaciÃ³n y mantenimiento de plantas tÃ©rmicas y/o aspectos tÃ©cnicos de la cadena d
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1504 ciudad de mexico 5509010 alvaro obregon 19 

ALVARO OBREGON. PROFESOR J. ARTURO LOPEZ MARTINEZ ...... ROMULO SANCHEZ MIRELES. 14400 .... CARRANZA. AMPLIACION SIMON B
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los nuevos movimientos sociales por libro inglese jos alvaro 

16 sept. 2019 - This particular Los Nuevos Movimientos Sociales Por Libro Inglese Jos Alvaro Hern Ndez Flores Jose Alvar
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hierro y encina by alvaro barbeira -77pdf-hyebab AWS 

This Hierro Y Encina By Alvaro Barbeira PDF on the files/S3Library-F73ca-70f9d-Af96c-825b0-22a3e.pdf file begin with Int
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Zu den in Rom stattfindenden Feierlichkeiten Don Alvaro: 

die auf einem hauchdÃ¼nnen Gewebe das Angesicht Jesu wiedergibt. In einer ... von 24 x 17,5 cm zeigt ein extrem feiner Schleier ein menschliches Angesicht.
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Omelia del Prelato nella ricorrenza liturgica del Beato Alvaro Basilica ... 

12 may. 2017 - alle sue pecore che erano state disperse, così io passerò in rassegna ... radunerò da tutti i luoghi dove
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