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Como emprender y no fallar: Lean Start Up Tomás Sánchez V.
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9 de cada 10 emprendimientos fallan



Business plan



Nuevo Modelo 



Desarrollo de Cliente



Customer Discovery



Customer Validation



Customer Creation



Company Building



Cambio de paradigma



Ejecución Perfecta



Descubrimiento y aprendizaje



Modelo clásico: 



Desarrollo de



Producto Mercado y Concepto



Desarrollo Producto



Testeo



Lanzamiento



Cambio de paradigma



Desarrollo Producto



Desarrollo Cliente



“In a startup no facts exist inside the building, only opinions.” 



Steve Blank



“Los emprendimientos fallan por la falta de clientes, no por problemas en el desarrollo del producto” Steve Blank



Iterar y 



Prototipar



¿Estamos claros?



Modelo clásico: 



Desarrollo de



Producto Mercado y Concepto



Desarrollo Producto



Testeo



Lanzamiento



•



Exceso de confianza en análisis preliminar 



•



No sabes lo que no sabes



•



Mercado cambiante y cliente no sabe lo que quiere. 



•



Mucho gasto antes del punto 4 



•



Ejecución basada en plan de negocios.



Cambio de paradigma



Ejecución Perfecta



Descubrimiento y aprendizaje



Cambio de paradigma



Desarrollo Producto



Desarrollo Cliente



Nuevo Modelo 



Desarrollo de Cliente



Customer Discovery



Customer Validation



Customer Creation



Company Building



Customer Discovery



•



Testar hipótesis y salir a la calle. 



•



Levantar problemas y entiéndelos bien 



•



Cuanto pagarían por la solución? 



•



Mi idea lo soluciona? 



•



Dibuja un día en la vida de tu cliente



Objetivos 



Transformar hipótesis en hechos.



3. Testear Concepto de Producto



4. Verificar



Customer Discovery 2. Testear Hipótesis



1. Plantear Hipótesis



•



El problema 



•



Producto 



•



Canales y precio 



•



Tipo de mercado* 



•



Creación de demanda 



•



Competencia



Insight



Imaginación



Arquitectura del Problema



Arquitectura de la Solución



Innovación Radical



Problemas



Soluciones



Innovación Marginal



Concreto



Hacer



Conocimiento



Abstracto



La servilleta 



Saquen un par de números rápidos bottom up y top down



“Evangelizadores” son tu cliente más importante



Testear el producto gratis y de ahí preguntar por el precio



Testear, Prototipar y rediseñar todo lo que sea necesario



Cambio de paradigma



Preguntar



Probar



Customer Validation •



Identificar Early Adopter: tu primer cliente! 



•



Desarrollo Posicionamiento y Marketing 



•



Desarrolla un modelo de venta y promoción 



•



Mapas de influencia 



•



Desarrollar “plan de negocios” 



3. Desarrollo Posicionamiento



4. Verificar



Customer Validation 2. Vender a Visionarios



1. Listo para vender



Otra cosa es con guitarra 



Verificamos todo: Producto, Ventas, Canales y Modelo



Pregúntele a su Cliente… y



obsérvelo



disperso Ser



y buscar Inputs



Cuéntele su idea a todo el mundo



No pare de iterar



Speech Elevator



Buscar fuera 



experiencia Practicas marginales



vista



y otros puntos de



Customer Creation •



Sólo cuando hemos vendido 



•



Pasar de pocos a muchos clientes 



•



Tener objetivos a un año plazo 



•



Definir indicadores claves 



•



Estrategia de comunicación y marketing 



•



Estrategia de creación de demanda



3. Lanzar Producto



4. Crear Demanda



Customer Creation 2. Posicionar Producto&Cia



1. Listo para lanzar



Como creamos un modelo de influencia para pasar de unos pocos a muchos?







Es desafío es el salto al Early Majority Curva de adopción



Detenerse barato



a tiempo y fallar



Tolerancia a la



frustración



La delgada línea entre ser perseverante y porfiado



Cliente



“Argument leads to conclusions, feelings lead to actions” Anonymus



Quien es mi cliente?



•



¿Cuál es el segmento de Mercado? 



•



¿Cuánto ganan y que hacen con lo que ganan? 



•



¿Cuales son sus sueños, deseos, aprensiones, preocupaciones, etc.? 



•



¿Cómo toman sus decisiones? 



•



¿Cuales son los clientes objetivos? 



•



¿Cuáles son los criterios de compra? 



•



Como es su comportamiento post-compra?



•



¿Cuál es el segmento de Mercado? 



•



¿Cuánto ganan y que hacen con lo que ganan? 



•



¿Cuales son sus sueños, deseos, aprensiones, preocupaciones, etc.? 



•



¿Cómo toman sus decisiones? 



•



¿Cuales son los clientes objetivos? 



•



¿Cuáles son los criterios de compra? 



•



Como es su comportamiento post-compra?



Punto de Venta



Botella



Precio



Descuento



Enólogo



Cepa



Región



Recomendación



Marca



Año



Experiencia



Viña



Ocasión



Etiqueta



Premios



Entienda a fondo el proceso de decisión de compra



•



Quien decide? 



•



Quien paga? 



•



Quien lo usa? 



•



Quien mira? 



•



Donde se usa? 



•



Cuales son las variables de decisión?



El objetivo de Segmentar es 



diseñar un producto que se ajuste “mas” a la necesidad del cliente



•



Lugar geográfico 



•



Clima 



•



Edad 



•



Género 



•



Grupo socio económico 



•



Nivel educación. 



•



Religión



Variables demográficas y geográficas



Variables Psicográficas •



Personalidad 



•



Estilo de vida 



•



Valores 



•



Actitudes



Variables de comportamiento •



Búsqueda del beneficio 



•



Tasa de utilización del producto 



•



Fidelidad a la marca 



•



Utilización del producto final 



•



Nivel de 'listo-para-consumir' 



•



Unidad de toma de decisión



Hiper Resumen



Cambio de paradigma



Ejecución Perfecta



Descubrimiento y aprendizaje



Cambio de paradigma



Desarrollo Producto



Desarrollo Cliente



Cambio de paradigma



Preguntar



Probar



Nuevo Modelo 



Desarrollo de Cliente



Customer Discovery



Customer Validation



Customer Creation



Company Building
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