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Empieza a experimentar
para reducir el riesgo

Cuando empiezas a explorar ideas nuevas, sueles
encontrarte en un estado de maxima incertidumbre. No
sabes si tus ideas funcionaran. Pulirlas en un plan de
negocio no haréa que tengas mas posibilidades de tener
éxito. Es mejor que hagas pruebas con experimentos
baratos para aprender y reducir la incertidumbre.

Después, a medida que vayas ganando certeza, puedes
iraumentando el gasto en experimentos, prototipos y
pilotos. Pon a prueba todos los aspectos de los lienzos de

la propuesta de valor y del modelo de negocio pasando por
todos los elementos, desde los clientes hasta los socios (los
socios de canal, por ejemplo).

Progreso

Incertidumbre




Los planes de negocio
frente a los procesos de
experimentacion

Antes, el primer paso en cualquier aventuro
empresarial era redactar un plan de negocio.
Ahora sabemos mas. Los planes de negocio
son documentos estupendos que funcionan en
un entorno conocido con la certeza suficiente.
Desgraciadamente, en las nuevas aventuras
empresariales suele haber un alto nivel de
incertidumbre. Por ello, probar las ideas de

manera sistematica para descubrir qué funciona
y qué no es un enfoque mucho mejor que
escribir un plan. Hasta se podria afirmar que

los planes maximizan el riesgo. Su naturaleza
sin imperfecciones crea la ilusion de que con
una buena ejecucion poco puede salir mal. Aun
asi, las ideas cambian radicalmente desde su
nacimiento hasta que estan listas para salir al

mercado y, con frecuencia, mueren por el camino.
Debes experimentar, aprender y adaptarte para
gestionar este cambio e ir reduciendo el riesgo d
laincertidumbre paulatinamente. Este proceso de
experimentacién, que trataremos en las paginas
siguientes, se conoce como desarrollo de clientes

y Lean Startup.
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Aplicado a nuevas aventuras empresariales

Actitud
Herramientas

Nosotros sabemos
Plan de negocio
Planificacion Proceso
En la oficina Dénde
Secentraen
Base de la decisién

No se trata adecuadamente Riesgo

Ejecucion de un plan
Hechos historicos de éxitos pasados

Se evita Fracaso

Enmascarada bajo un plan detallado Incertidumbre

Hojas de calculo y documentos detallados Detalle

Asunciones Numeros

Nuestros clientes 'd socios saben
Lienzos de la propuesta de valor ddel modelo de negocio

Desarrollo de clientes y Lean Startup

Fuera de la oficina

Experimentacién y aprendizaje

Hechos y resultados de los experimentos

Minimizado mediante aprendizaje

Aceptado como modo de aprender y mejorar
Reconocida y reducida mediante experimentos
Depende de la cantidad de datos de los experimentos
Basados en los datos




Aplica estos diez principios cuando empieces a probar tus
ideas para propuestas de valor con una serie de experimentos.
Un buen proceso de experimentacion genera datos de lo que
funciona y lo que no. También te permitird adaptar y cambiar
tus propuestas de valor y modelos de negocio y reducir el

riesgo y la incertidumbre de manera sistemética.

(konsigue el péster de «1Oprincipios de las pruebas»

Asume que los datos

superan las opiniones.
Los datos (del mercado)
superan sealo que sea que
piensen tu jefe, tus inversores,
tu o cualquier otro.

Aprende mas rapido

y reduce el riesgo
aceptando el fracaso.
Probar ideas inclu e el
fracaso. No obstante, fracasar
por poco dinero en poco

tiempo contribu e a aprender,
algo que reduce el riesgo.

Haz pruebas pronto y

perfecciona después.
Recopila informacién con
experimentos baratos

en su fase inicial, antes
de haber pensado cada

detalle o descrito tus ideas
profusamente.

Experimentos ,. realidad

Recuerda que los
experimentos son unalente
a través de la cual intentas
comprender la realidad. Son
un buen indicador, pero son
distintos a la realidad.

Equilibra aprendizaje y
vision.

Integra los resultados de las
pruebas sin darle la espalda a
tu visién.



Identifica aquello que
secargalas ideas.
Empieza probando las

asunciones mas importantes:

las que podrian hacer
explotar tu idea.

Primero comprende a
los clientes.

Haz pruebas de los trabajos,
frustraciones y alegrias del
cliente antes de probar lo que
podrias ofrecerles.

Haz que se pueda
medir.

Las buenas pruebas
contribuyen al aprendizaje
que se puede medir yte
proporciona informacion que

se puede aplicar.

Acepta que no todos los
hechos soniguales.
Puede que los entrevistados
te digan una cosay luego
hagan otra. Considera el
grado de fiabilidad de tus

datos.

Prueba el doble de
veces las decisiones
irreversibles.
Asegurate de que las
decisiones que tienen

un impacto irreversible
estén especialmente bien
fundamentadas.



El desarrollo de clientes es un proceso
de cuatro pasos inventado por Steve
Blank, un emprendedor convertido a
autor y educador. La premisa basica
es que en la oficina no hay hechos, asi
que debes probar tus ideas con los
clientes y las partes interesadas (por
ejemplo, los socios de canal u otros

socios clave) antes de implementarlas.

En este libro utilizamos el proceso de
desarrollo de clientes para probar las
asunciones que se esconden detras de
los lienzos de la propuesta de valor y
del modelo de negocio.

Descubrimiento del cliente
Sal a la calle a descubrir los trabajos,

frustraciones y alegrias de tu cliente. Investiga
lo que podrias ofrecerles para acabar con sus
frustraciones y crear alegrias.

Validacion del cliente

Haz experimentos para probar silos
clientes valoran cémo tus productos
y servicios pretenden mitigar

frustraciones y crear alegrias.




Creacion de clientes

Empieza a generar demanda en el
usuario final. Lleva a tus clientes a
tus canales de ventas dempieza

a escalar el negocio.

Creacion de empresa

Haz la transicién de una organizacion
temporal diseflada para buscar y
experimentar hacia una estructura

centrada en ejecutar un modelo validado.

El objetivo de la fase de busqueda
es experimentar y aprender qué
propuestas de valor se pueden
vender y qué modelos de negocio
podrian funcionar. Tus lienzos
cambiaran de manera radical y

se iran ajustando constantemente
durante estafase mientras pruebes
todas las hip6tesis cruciales. Hasta
que no hayas validado tus ldeas,
no pasaras al modo y escala de
ejecuciéon. En las fases iniciales

del proceso, tus lienzos cambian
rdpidamente; a medida que vayas
ganando conocimiento a partir de los

experimentos, Se estabilizaran.

Consejo

Plasma todas las hipétesis, todo lo
que pruebes ylo que aprendas. Utiliza
los lienzos de la propuesta de valor y
del modelo de negocio para registrar
tu progreso desde la idea inicial y
punto de partida hacia una propuesta
de valor ymodelo de negocio viables .
Hacer un seguimiento de tu progreso y
de las pruebas que vas generando por
el camino te permite volver a ellas si

es necesario.

T ‘ ‘\_ §.' Blank. S.,Oorf, B., Elmanual del emprendedor: la guia paso a paso para crear
una gran empresa, de Steve Blank y Bob Dorf, Gestién 2000, Barcelona, 2013
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Integrar Los principios
del Lean Startup

Eric Ries inici6 el movimiento Lean Startup basado en el
proceso de desarrollo de clientes de Steve Blank. La idea
consiste en eliminar la incertidumbre y el estancamiento
del desarrollo del producto creando, haciendo pruebas y
ged @ o continuamente en un proceso iterativo. Aqui
aplicam os los tres pasos en combinacion con los lienzos y
el desarrollo de clientes para probar ideas, asunciones y

los llam ados productos minimos viables (PMV).

Descubrimiento del cliente Validacion del cliente Creacion del cliente

Zoom In

Ejec utar

creacion de empresa



1. Disefiar/construir.

Disefia o construye un objeto
especificamente concebido para probar
tus hipétesis, obtener informacién

y aprender . Podria ser un prototipo
conceptual, un experimento, o
simplemente un proto tipo basico (PMV)

A de los productos y servicios que quieres
ofrecer.
O.Generar una hipotesis.
Empieza por los lienzos de la
propuesta de valor y del modelo
de negocio a definir las hipétesis
criticas que hay detras de tus ideas
para poder disefiar los experimentos
adecuados.
i
~
3. Aprender. 2. Medir.
Analiza el rendimiento del objeto, Mide el rendimiento del objeto que
comparalo con tus hipétesis iniciales has disefiado o construido.

y extrae conclusiones. Pregunta qué
pensabas que pasaria. Describe lo que
ha pasado realmente. Después resume
lo que cambiaras y como lo haras.

Ries, E., El método Lean Startup, Deusto, Barcelona, 2012



Aplica el circulo del Lean Startup mas alla de los productos y servicios.
Utiliza los mismos tres pasos de disefiar/construir, probar/medir y aprender
con todos los objetos que crees con Disefiando la propuesta de valor. Aplica
disefar/construir, probar/medir, aprender en tus...

Disefia prototipos conceptuales

PrOtOtl pOS rapidos para dar forma a tus ideas,

entender qué podria funcionar e
C O n C eptu al eS - identificar qué hipoétesis deben

— ser ciertas para tener éxito.
Utiliza estos prototipos como
modo tangible de localizar, hacer
seguimiento , iterar y compartir tus
ideas e hipétesis.

Disefia y construye experimentos
para probar las hipotesis que deben
ser ciertas para que tu idea tenga
éxito. Empieza con las hipotesis mas
criticas que podrian acabar con tu

idea.

~.

l‘ Construye productos minimos
viables (PMV) para probar
tus propuestas de valor. Son

0]61 prototipos con un conjunto minimo

de caracteristicas disefiados
especificamente para aprender
masquepara vender.




Disefia/construye

Mide

Aprende

Lienzos del modelo
de negocio o de la
propuesta de valor
paradar forma a tus
ideas a lo largo del
proceso

Entrevistas,
observaciones

y experimentos
para probar las
asunciones iniciales
de tu propuesta de
valor ymodelo de
negocio derivadas
de los prototipos

conceptuales

Productos minimos
viables con los
beneficios y
caracteristicas que

quieras probar

Rendim iento del
prototipo conceptual:
el encaje entre el
perfrl del cliente y
elmapa de valor,
cifras aproximadas ,
evaluacion del disefio
con las siete preguntas

del modelo de negocio

Lo que pasarealmente
en tus experimentos
comparado con lo que
creias que pasaria (p.

ej.: tus hipétesis)

Situs productos y
servicios realmente
alivian frustraciones y
crean alegrias para los

clientes

Sidebes adaptar

tus prototipos
conceptuales Yy por qué
Elrendimiento
econémico asumido de
tu modelo de negocio
Elencaje asumido

Qué hipotesis debes
probar

Sies necesario
cambiar alguno de los
componentes basicos
del modelo de negocio
o del lienzo de la
propuesta de valor y
por qué

Sidebes cambiar

los productos de tu
propuesta de valor y
por qué

Qué aliviadores

de frustraciones y
creadores de alegrias

funcionan y cuales no

Yo presento modelos «Shrek»,
gue es una expresion yidis
gue significa poner nerviosa a
la gente.

Frank Gehry, arquitecto

En la oficina no hay hechos.
Asique salid corriendo a
hablar con los clientes.

Steve Blank, emprendedor yeducador

Fracasa pronto para triunfar
lo antes posible.
David Kelley, disefiador




Qué probar






Prueba qué trabajos, frustraciones

y alegrias le importan mdés al cliente
realizando experimentos que generen
datos que vayan mdas alld de tu
estudio inicial del cliente. Sélo después
de esto deberias empezar con la
propuesta de valor. Esto impedira

gue pierdas tiempo con productos

y servicios que no les interesan.

Empieza con los trabagjos, frustraciones y
alegrias

En la seccién dedicada al disefio vimos una serie
de técnicas para comprender mejor a los clientes.
En este capitulo vamos un paso mas alld. El
objetivo de «probando el circulo» es confirmar con
datos que nuestros esbozos de perfiles, nuestra
investigacion inicial, nuestras observaciones y
conclusiones de las entrevistas eran correctas.
Queremos saber con mds certeza qué trabajos,
frustraciones y alegrias importan realmente a los
clientes.

Tener datos sobre esto antes de centrarte
en la propuesta de valor es muy importante.

Si empiezas probando tu propuesta de valor,
nunca sabrds si los clientes la estdn rechazando

o si simplemente estds abordando trabagjos,
frustraciones y alegrias irrelevantes para ellos.

Es menos probable que esto ocurra si tienes datos
sobre lo que les importa.

Evidentemente, esto significa que necesitas
encontrar maneras creativas de probar las
preferencias de tus clientes sin recurrir al uso de
los productos minimos viables. Te ensefiamos
¢dmo hacerlo con las herramientas de la
biblioteca de pruebas (@ pag. 214).



qué alegrias importan mas a los clientes?

cudles son las mas esenciales?

qué frustraciones importan mds a los clientes?

cudles son las mas extremas?

qué trabajos importan mds a los clientes?

cudles son los mds importantes?



Prueba si a los clientes les importa
cémo pretendes ayudarles y cudnto
les importa. Disefna experimentos que
generen datos gque demuestren que
tus productos y servicios acaban con
las frustraciones y crean alegrias que
importan a los clientes.

)

cudles son los que mds esperan?

. cudl de tus creadores de alegrias realmente

necesitan o desean los clientes?
cudles son los que mas ansian?

e

cudl de tus aliviadores de
frustraciones ayuda a tus
clientes con sus problemas?
cudles son los que mas anhelan?



El arte de probar propuestas de valor
Probar cudnto les importa tu propuesta de

valor a tus clientes es un arte porgue el objetivo
es hacerlo de la manera mds barata y rapida
posible sin implementar la propuesta de valor en
su totalidad.

Debes probar el gusto de tu cliente por tus
productos y servicios con los aliviadores de
frustraciones y creadores de alegrias uno por
uno, disefando experimentos que sean medibles,
aporten conclusiones y que te permitan aprender
y mejorar (@ pag. 214).

Asegurate de que tus experimentos te
permiten comprender qué aspectos de tus
productos y servicios valoran los clientes para
poder evitar ofrecer algo innecesario. En otras
palabras, elimina las caracteristicas o esfuerzos
que no contribuyan directamente al aprendizaje
que buscas.

Procura centrarte siempre en encontrar la
manera mds sencilla, rapida y barata de probar
un aliviador de frustraciones o un creador de
alegrias antes de empezar a crear prototipos de
tus productos y servicios.



Prueba las asunciones mds criticas
relativas al modelo de negocio en el
gue estd insertada tu propuesta de
valor. Recuerda: incluso las grandes
propuestas de valor pueden fracasar
sin un modelo de negocio seguro.
Aporta datos que demuestren que es
probable que tu modelo de negocio
funcione, que generard mds ingresos
gue costes y que creard valor no sélo

para tus clientes sino para tu negocio.

No descuides probar tu modelo de negocio
Puedes fracasar incluso con una propuesta de
valor exitosa si tu modelo de negocio genera
menos ingresos de los gastos en los que incurre.
Muchos creadores estan tan centrados en
disenar y probar productos y servicios que a
veces descuidan esta obvia ecuacién (beneficio

= ingresos - costes) resultante de los elementos
claves del lienzo del modelo de negocio.

Una propuesta de valor que quieran los
clientes no tiene demasiado valor si no tienes los
canales para llegar a ellos como ellos quieren. Del
mismo modo, un modelo de negocio gue gasta
mds dinero en adquirir clientes que lo que ganard

en ingresos de esos mismos clientes, a la larga
no sobrevivird. De manera similar, una empresa
abandonard su actividad si los recursos y las
actividades necesarios para crear valor son mdas
costosos que el valor que capturan. En algunos
mercados, quizd tendrds que tener acceso a
socios clave que puede que no estén interesados
en trabajar contigo.

Disefia experimentos que aborden las cosas
mas importantes que tienen que ser ciertas para
que tu modelo de negocio funcione. Probar esas
asunciones criticas te impedird fracasar con una
buena propuesta de valor que los clientes quieran
de verdad.



que tendrds acceso a los
SOCios necesarios para
que funcione el modelo?

que tendrds acceso a los
recursos necesarios para
crear valor?

. Qque serds capaz de realizar

las actividades necesarias

para crear valor?

cémo lograras adquirir y

retener clientes?

Asociaciones clave &

Actividades clgve 0

29

Recursos clave

Propuestas de valor i‘

Relaciones
con clientes

4

Canales

Segmentos
de clientes

Estructura de costes

®

Fuentes de ingresos

que puedes generar mas
ingresos que los gastos

en los que incurres?

coémo generards ingresos

a partir de los clientes?

a través de qué canales
podras llegar a los
clientes?



Haciendo
pruebas
paso a paso






Vision general
del proceso de
m pruebas

PRCBAR /3.2

Y]
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=
Extraer hipétesis Priorizar hipétesis Disefio de pruebas
® pdg. 200 ® pdag. 202 @ pdg. 204

Il Diseric [ Pruebas
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-l-

Priorizar pruebas
@ pdg. 205

[T\
® O

"

Ejecutar pruebas
@ pag. 205

Tarjeta de
aprendizaje

Plasmar aprendizajes Progresar
@ pdg. 206 @ pdg. 242-245

@ Consigue el pdster «Vision general del proceso de pruebas»
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Utiliza los lienzos de la propuesta de
valor y del modelo de negocio para
identificar qué probar antes de «salir
a la calle». Define las cosas mas
importantes que deben ser ciertas
para que funcione tu ideaq.

Wiley es el
socio |

editorial

adecuado

nuestro equipo
dedesarrolio

elreto

Para triunfar,
preguntate qué debe
ser cierto sobre...

los lectores se

K

podemos re?::mtenido
Producir un online gratis
best seller . g
asociaci 1 Actividades clgh Propuestas de valor ik | Relaci Segment
ociaciones clave & ividades cigve 0 (L I.IES as de valor ﬁ c:nﬂ:u::::s ' s C'S::t::
creacion de :
contenido libro lector
Wiley
online | venta
Recursos clave a‘ | concies w
lataforma venta :
# web App Wiley
stratequzer
.com
Estructura de costes 6 Fuentes de Ingreses : 6
. matricula
cantenido porcentaje .
L derechosde  “YrS0  gyuscripcitn
autor App
la estructura la gente hay gente™”
de costes se o n?pmr& que se pasa a
mantiene con nuestro libro los servicios
los ingresos de pago

... tu modelo de negocio

alagentele
interesa el
tema

la gente
encontrard
nuestro libro

o

*...las tiendas

adquiriran
ellibroylo
expondran

.. podemos

atraer a un
editor de
Primer nivel



Hipoétesis de negocio
Aquello que debe ser cierto para
que tu idea funcione de forma
parcial o total, pero que aun no
se ha validado.

Hipotesis
hay quien
necesita
la gente quiere servicios para
ellienzodela profundizar
propuestade garie s
valor lienzo — accesoa’ "~
propuesta material
de valor avanzado R
la ger::e sigue ' metodologia
comprando soportada
:;r::e:: ....... libro curso online D por software
versiénl St formato
: acti
loslectoresse .- °';'""_e web App Pv';su,;lcf' |
reg|sthtr:nzm exclusiva agradable |
contenido - o) ) -
online g:ntis Yersicios, / contenido HAtemas

herramientas con el lienzo

breve, claro +

comunidad - del modelo de
i R negocio
alagentete
gusta la gente ya
nuestro usa el lienzo
formato modelo de
hegocio

...tu propuesta de valor.

la gente
valora la
aplicabilidad
la gente nece- :
sita producir
resultados
rapidos las propues-
. e
: i sonu en-

cond{ce a Spicebie \\ .+ ticoreto

resultados

(victorias  hacer cosas

rapidas) / qunf1 Lol‘eg'e“nte la gente busca
X \ : métodos que
: buscay; v lesayuden
' mejorar o aprender " conlos retos
hacer cosas de;"“s'.“d“ - Crearun  yaplicar
que hadie OIS negocio i ga.-
quiera \ gestionar
; : contenido bien «mi
irporelmal . aburrido trabajon
camino dificil de
asimilar
la gente cree
la gente teme que los libros
tomar malas de empresa no
decisiones son completos

...tu cliente.



No todas las hipétesis son igual de decisivas. Algunas
pueden acabar con tu negocio, mientras que otras sélo
importan una vez aciertas con las mas importantes.
Empieza a priorizar qué es decisivo para la supervivencia.

Identifica a los asesinos de

negocios. Se trata de las hipétesis
imprescindibles para la supervivencia
de tu idea. {Pruébalas primero!




Clasifica todas las hip6tesis segun lo decisivas
que sean para que tu idea sobreviva y prospere:

Nuestra idea no tiene sentido si la .
gente no toma, o no teme tomar, malas .
decisiones empresariales (sobre todo

las relacionadas con los productos y
servicios) o si no buscan métodos para

ayudarles con esas cuestiones.

N\

\ S

N
A lagenté le
intepésael ...
-
- 2

N

Hipotesis duplicada, eliminar
una nota autoadhesiva

Nuestra idea no tiene fundamento
si la gente ya no compra libros de
empresa y no podemos producir
un best seller en el formato que les
gusta.

Es fundamental que logremos que Catii it

la gente use strategyzer.com para
poder ofrecer el complemento a
aquellos que estén interesados en
mas servicios.

éQué prioridades
importan mas?

Decisivas para la supervivencia

“la gente teme
tomar malas™

decisiones

las propues-
tas devalor

.. sonunautén-

ticoreto
la gente sigue
comprando
. libros de
empresa

alagente

.......... {é'gusta

nuestro

las tiendas
adquiriran
ellibroylo -
expondran

lagente™
comprara
nuestro libro

........ hay gente

quesepasea’
los servicios
de pago

I4 gente busca
métodos que
les ayuden
con los retos

la propuesta
devalor

podemos
..producir un
best seller

podemos
atraeraun
editor de

nuestro libro

los lectores se
registran para
contenido

.. online gratis

la estructura
de costes se

mantiene con
los ingresos

Menos decisivas para la supervivencia

ellienzode ...~

Si la gente no se esfuerza con las
propuestas de valor y no ven el lienzo
de la propuesta de valor como una
herramienta util, no hay oportunidad
para nuestras ideas.

. Es fundamental que a la gente le

guste o le encante nuestro libro, pero
eso0 solo es el comienzo. Si no pueden
encontrarlo o no lo conocen, no podran
comprarlo (aunque tedricamente les
hubiera gustado).
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PROBAR /3.2

—

Disena tus
experimentos
con la tarjeta
de pruebas

Estructura todos tus experimentos
con esta sencilla tarjeta de pruebas.
Empieza probando las hipbtesis mds

decisivas.

éComo
aprenderé?

1

Disefia un experimento’

Describe la hipétesis
que quieres probar.

Resume el experimento --*"

que vas a disefiar para
verificar si la hipotesis
es correcta o hay que
rechazarla o revisarla.

Define qué datos vas
a medir.

Define un umbral

objetivo para validar o

invalidar las hipotesis
probadas.
Advertencia: Considera
la posibilidad de
hacer seguimiento

con experimentos
adicionales para
aumentar la certeza.

@ Descarga la tarjeta de prueba y haz el ejercicio online

Campana AdWords

| de mayo 2014

Natasha Hanshaw 2 semanas

la gente del mundo de los hegocios busca

métodos que les ayuden a disefar mejores propuestas de valor.

Decisiva

como funciona la campana de publicidad en

términos de clics.

Tiemipo necasana

podemos conseguir una proporcion

de clics (CTR) de por lo menos el 2 % (namero de clics dividido

por las impresiones totales del anuncio).

- Ponle un nombre a

la prueba, establece
una fecha de
entrega y asigna un
responsable.

. Indica lo decisiva

que es esta hipotesis
para que toda la idea
funcione.

Indica el coste gue

7 tendrd gjecutar la

prueba.

. Indica lo fiables que

son los datos medidos.

Indica lo que tardaras
hasta que esta prueba
produzca resultados,
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Disefia una serie de experimentos
para las hipotesis mas decisivas.
Consejo

Considera probar con varios

experimentos esis mas dec

1 otras mas elaboradas
y mas fiables st es5 necesario. Asi, puedes
creqr varias tarjetas de pruebas para las

mismas hipotes:s

Repite

Haz experimentos. Decisivas para
Empieza con los experimentos que la supervivencia
estén mas arriba en tu lista.
Advertencia: Si tus primeros
experimentos invalidan tu hipdtesis
inicial, puede que tengas que volver a
la pizarra a volver a pensar tus ideas.
Puede que convierta en irrelevantes
el resto de las tarjetas de pruebas de

tu lista.

Clasifica las

tarjetas de pruebas.

Prioriza las tarjetas de pruebas.
Clasifica las hipétesis mds decisivas
en la posiciéon mds alta, pero prioriza
que las pruebas baratas y rapidas se
hagan al principio del proceso, cuando

el grado de incertidumbre es mds alto. .
Decisivas para la

Aumenta tu gasto en experimentos supervivencia

que generen datos y conclusiones mdas
fiables a medida que crezca la certeza.

éDoénde puedo aprender
mas lo antes posible?



Plasma tus
CO"C[USiones @Descarga {a tarjeta de aprendizaje
) con la tarjeta

p j Demanda del método de la PV | de mayo 2014 fecha en la que lo
“ Estructura todas tus conclusiones con m has aprendido y la
: esta sencilla tarjeta de aprendizaje. persona responsable.

.. Ponle nombre a

x

<

o

: la gente del mundo de los negocios busca
Describe las hipotesis
que has probado. métodos que les ayuden a disehar mejores propuestas de valor.
Resume los resultados |
de tus experimento(s)

segun los datos

una gran demanda durante los talleres y
observados. Una

tarjeta de aprendizaje un 2,5 % de CTR en nuestra campaia de Google AdWords.
puede agregar las Frabvlidad de los datoa
observaciones de varias
taretas de pruebas. .. Indica lo fiables gque
A son los datos medidos.

Explica qué conclusiones hay uninterés
has extraido a partir de suficient te grande por el tema.
los resultados de las ACGn reguenda
pruebas.

. Destaca lo drésticas
Describe qué acciones " que deben ser las
adoptaras basandote una campafia en Linkedin acciones necesarias
en tus conclusiones. baséandote en lo que

para explorar el interés por segmentos (por ejemplo, en
product managers).

has aprendido.
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Has experimentado
y aprendido.
¢Y ahora qué?

Invalidada

Apren&e mas

Vuelve a la pizarra: pivota.
Busca nuevos segmentos
alternativos. propuestas de valor o
modelos de negocio para que tus
ideas funcionen cuando tus pruebas
invalidan tus primeros intentos,

Busca la confirmacion.

Disena y reabza mas pruebas cuando
los experimentos rapidos basados

en una cantidad pequena de datos
indican la necesidad de tomar
acciones drasticas.

Profundiza tu conocimiento.
Disefia y haz mds pruebas para
comprender por gué hay una
tendencia una vez la hayas
descubierto.

Por ejemplo, cuando se haya
invalidado el interes del cliente por
tu propuesta de valor sobre una
tecnologia nueva, busca clientes
potenciales, propuestas de valor y
modelos de negocio NuUevos

Por ejernplo, st las entrevistas con
clientes potenciales muestran gran
interés por un servicio que requiere
altas inversiones para su lanzarmiento,
sigue con investigacion y experimentos
que generen mas datos fiables que
validen el interés del cliente,

Por ejemplo, si los datos cuantitativos
de un experimento muestran

que los clientes potenciales no

estan interesados, haz entrevistas
cualitativas para comerender por qué
no estan interesados.

Validada

Avanza al siguiente

elemento clave.

Pasa a probar tu siguiente hipotesis
cuando estés satisfeche con tus
conclusiones y la fiabilidad de los
dates.

Ejecuta.

Cuando estés satisfecho con la
calidad de tus conclusiones y

la fiabilidad de tus datos, puedes
empezar a ejecutarlo todo basdndote
en tus descubrimientos.

Por gfemplo, cuando hayas validado el
interés del cliente en un producto, haz
un seguimiento con los expenmentos
que validan la buena disposicion de
{os socios del canal para almacenar y
promocionar tu producto.

Por giemplo, cuando hayas aprendido
y validado lo que cuesta conseguir
socios de canal interesados en
revender tu propuesta de valor,
empieza a escalar los esfuerzos de
ventas contratando comerciales o
disertando material de marketing.



Aprendizaje rapido

Lo unico que se interpone entre ti y

descubrir lo que los clientes y socios Dibujos en

realmente esperan es la coherencia y ULTRARRAPIDO servilletas

la velocidad con la que tu equipo y tu

avancéis durante el ciclo de disefiar/ Lienzos MN y PV

construir, medir y aprender. A esto se

lo conoce como tiempo del ciclo. Entrevistar a
RAPIDO clientes, socios y

La velocidad con la que aprendes es fundamental, partes interesadas

sobre todo durante las fases iniciales del disefio

de la propuesta de valor. Cuando empiezas, la Biblioteca de

incertidumbre se encuentra en su punto dlgido. No experimentos

sabes si a los clientes les importan los trabgjos,
frustraciones y alegrias que pretendes abordar, y
mucho menos si les interesa tu propuesta de valor.
Por tanto, es imprescindible que tus primeros
experimentos sean extremadamente rapidos
y produzcan el méximo de aprendizagje para LENTO Plan de negocio
que te puedas adaptar rapidamente. Este es el
motivo por el que empezar por redactar un plan
de negocio o encargar un estudio de mercado a

terceros estd mal, aungque mas adelante en el MUY LENTO Estudios de
proceso tenga sentido hacerlo. mercado encargado
a terceros
MUY LENTO Estudio piloto

Aprendizaje lento

Instrumentos para el
aprendizaje

Da forma a tus ideas en poco tiempo para
compartirlas, verificarlas, iterarlas o generar
hipdtesis para probarlas.

Obtén primeras conclusiones del mercado de forma
rapida. Mantén el esfuerzo interno para que lo que
aprendas sea fresco y relevante y puedas avanzar
en poco tiempo y actuar a partir de las conclusiones.

Utiliza toda la gama de experimentos de la biblioteca
de experimentos (@ pdg. 214). Empieza con los
rapidos cuando el grado de incertidumbre seq alto.
Continua con los mds fiables y mas lentos cuando
tengas datos de que vas en la direccion adecuada.

Los planes de negocios son documentos mas
perfeccionados y normalmente mads estaticos.
Reddctalo solo cuando tengas datos claros y te
estés aproximando a la fase de ejecucion.

Los estudios de mercado suelen ser costosos y lentos.
No son una herramienta de busqueda dptima porque
no permiten adaptarte a las circunstancias con
rapidez. Tienen mds sentido en un contexto en el que
se hacen cambios progresivos a una propuesta de
valor.

Un estudio piloto suele ser la manera por defecto de
probar una idea dentro de una empresa. Sin embargo,
deberia ir precedido de herramientas de aprendizaje
mas rdpidas y baratas, ya que la mayoria de los
pilotos se basan en propuestas de valor pulidas que
implican un tiempo y unos costes considerables.
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@ o mMas rapido

a iteres,
aprendes
mas y :
triunfas

riempo mMmas deprisa.

Seis ciclos de iteracién rapidos basados en experimentos rdpidos generan mdas aprendizaje
gue tres ciclos de iteracién lentos basados en experimentos mds lentos. El enfoque mds
radpido generard conocimiento mas deprisa y asi se reducird el riesgo y la incertidumbre de
manera mds considerable que con el lento.
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: | iNo pierdas el tiempo!
| Imagina que te pasas una semana, un

ryauny

Incertidumbre

mes o mas puliendo y perfeccionando
tu idea. Imaginate todo ese tiempo
esforzdndote en pensar lo que
necesitas hacer para producir unos
buenos nimeros de crecimiento para
terminar descubriendo que a tus
clientes y socios realmente no les

i .Esti ido.
Tiempo importa. Es tiempo perdido



PROBAR /3.2

Cinco trampas
de datos a evitar

Evita el fracaso pensando de

manera critica sobre tus datos. Los
experimentos generan datos valiosos
que se pueden usar para reducir el

riesgo y la incertidumbre, pero no
pueden predecir el éxito futuro con
una exactitud del 100 %. Ademas,
también puedes sacar conclusiones
equivocadas. Evita las cinco trampas
siguientes y asegurate de que pruebas
tus ideas con éxito.

La trampa

Calculos
precises

Verdadero

N

Verdadero ¢

del falso
positivo

Riesgo: Ver cosas que no estan.
Sucede: Cuando los datos de tus
pruebas te hacen creer, por ejemplo.
que tu cliente tiene una frustracion,
cuando en realidad no es asi
Consejos

Prueba el circula antes que el
cuadrado. Comprende qué es
relevante para los clientes con el fin
de evitar que te enganen sefiales
positivas de propuestas de valor
lrrelev.on‘les.

Disena distintos experimentos para
las mismas hipotesis antes de
tomar decisiones importantes.

Calculos
precisos

La trampa
del falso
negativo

Riesgo: No ver cosas gue si estan.
Sucede: Cuando tu experimento no
detecta, por ejemplo, un trabajo del
cliente que supuestamente debia
desvelar.

Consejos

Procura que tu prueba sea la
adecuada. Dropbox, un servicio de
alojamiento de archivos, al principio
probo el interés del cliente con Goagle
Adwords. Se invalido su hipotesis
porque los anuncios no funcionaron
bien. Sin embargo, la razén por la que
{a gente no hizo busgquedas fue que se
trataba de un mercado nuevo, No que
hubiera una falta de Interés.



La trampa del
«maximo local»

Riesgo: Perderse el potencial real.

Sucede: Cuando llevas a cabo experimentos

gue optimizan un maéximo local e ignoran una
oportunidad mayor. Por ejemplo, un resultado
positivo de las pruebas puede hacer que termines
con un modelo menos rentable cuando existe uno
mds rentable.

consejos

Concéntrate en aprender mds aue en optimizar.
No dudes en volver a disenar alternativas mejores
si los datos de las pruebas son positivos pero
tienes la sensacion de que los nimeros deberian
ser mejores (por gjemplo, un mercado mauer, mas

Ingresos, mejor rendimiento).

La trampa del
«MAXIMO
agotado»

Riesgo: Pasar por alto las limitaciones (de un
mercado, por ejemplo).

Sucede: Cuando crees que una oportunidad

es mayor de lo que realmente es. Por ejemplo,
cuando crees que estds probando una muestra
de una gran poblacion, pero en realidad es de la
poblacion entera.

Consejo

Disefia pruebas que demuestren el potencial mas
alla de los temas abordados en el momento.

La trampa de
los datos
equivocados

Riesgo: Buscar en el sitio equivocado.

Sucede: Cuando abandonas una oportunidad
porque estds trabajando con los datos
equivocados. Por ejemplo, puede que abandones
una idea poraue los clientes con los que estas
haciendo pruebas no estén interesados y no te
das cuenta de que hay gente que si lo esta.
Consejo

Vuelve a disediar otras alternativas antes de
desistir.
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PROBAR /3.2
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