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¢Que es BIK Startup?

El sistema BIK Startup esta disefiado para ayudar a los emprendedores y empresas a validar sus modelos de negocio y sus proyectos.
Esto puede ser de utilidad tanto para emprendedores que vienen desde la “fase idea” que deben modelizar y poner a prueba un
modelo completamente nuevo, como para emprendedores y empresas que quieren analizar y mejorar modelos que actualmente
estan ejecutando.

El objetivo final es poder ayudar a llevar al mercado nuevos modelos e innovaciones de una forma eficiente y con sentido,
aprovechando y optimizando al maximo los recursos de los que se dispone. Un modelo basado en la experiencia con cientos de
emprendedores y startups, de la mano de José Antonio de Miguel (mds conocido como “Yoemprendo”) en colaboraciéon con los CEEI
de la Comunidad Valenciana.

El modelo propuesto se basa en la metodologia Lean Startup en su parte mas importante hacia mercado, validando no sélo que
nuestra idea o propuesta de valor es consistente (esto lo podemos descubrir en BIK Idea — Itinerario Modelo de Negocio) sino
descubriendo si realmente existe un mercado real donde salir a vender nuestro producto o servicio.

¢Como esta estructurado el modelo de BIK Startup?

Introduccion. Reflexidn inicial acerca del modelo de negocio y mercado.
Experimentacion. Cémo definir hipbtesis y modelizar experimentos de cliente y modelo.

Traccidn. Comprender el mercado, validar canales. Métricas de control y crecimiento.

D by

Material de ventas. Producto Minimo Viable, comprender mercado temprano, primeros clientes.



De BIK IDEA a BIK STARTUP

Como pasar de una “simple” idea a un negocio con sentido y
futuro. Cébmo pasar de un escenario aparentemente caético
donde todo cabe a un escenario realista donde comprendamos
la realidad del mercado. ¢ Qué diferencia entonces a una
metodologia como Design Thinking de otra como es Lean
Startup?

IDEA VALIDACION NEGOCIO

Design Thinking Lean Startup - Validacion

Generar y desarrollar ideas Dar forma a negocio y validar
Incertidumbre — Patrones — Insights Clarificar — Enfocar — Vender
Objetivo: Definir la meta Objetivo: Validar el camino
Investigar personas y usuarios Encontrar clientes (Early Adopters)

Test para ver el USO del producto Pruebas de compra y consumo con clientes
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Objetivo

Este itinerario te ayudara a respondetr...

¢Hay un modelo de negocio real detras de mi idea?
éPuede crecer el negocio?

éExiste un hoja de ruta pare vender?

¢El embudo de ventas es predecible?
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Antes de iniciar

Todos estamos cansados de escuchar grandes historias de
éxitos de multimillonarios jovenes en Silicon Valley que
generaron un gran producto, vendieron por muchisimo
dinero... Todos estos mitos favorecen que el éxito parezca
algo no sélo alcanzable, sino inevitable, si uno cuenta con
todo lo necesario para ello. é¢Por qué son tan populares
estos mitos?

Eric Ries, pionero del concepto “Lean Startup” a raiz del
sistema de Customer Development (desarrollado por Steve
Blank) y su unién con las metodologias agiles del software,
define esta metodologia como: Una manera de abordar el
lanzamiento de negocios y productos que se basa en el
aprendizaje validado, la experimentacion cientifica y la
iteracion continua con el cliente.

| iFALSO! | Una Startup es una version en pequefio de una empresa.

| iFALSO! | Las Startups se mueven por fe y no por hechos.

LiFALSO! | El éxito se alcanza, sobre todo, por un gran producto.




Antes de iniciar

comprender definir
pr?::)blema solucion

vali::i_aci;:’m veriﬁc_acig:’m
cualitativa cuantitativa

>

encaje problema - solucion

encaje producto - mercado

A lo largo del proceso de ideacién (BIK IDEA) el objetivo
principal es encontrar las necesidades reales de los
usuarios, sin poner de momento el foco en negocio sino
en descubrir las motivaciones de consumo y uso de las
personas. Los llamados “insights”.

Este es el momento de definir y descubrir el encaje
problema-solucidn. Si realmente lo que hemos disefiado
aporta valor a las personas que lo van a usar.

Con la fase de validacion (BIK STARTUP) buscaremos
generar primeras ventas reales, encontrar los primeros
Early Adopters y por tanto el lamado “Encaje Producto-
Mercado”.



Antes de iniciar

éQueé es la validacion de clientes?

En un contexto de enfoques agiles como el de este manual la “validacion de clientes” trata de demostrar que el
negocio que identificamos en las fases anteriores puede convertirse en un modelo de negocio repetible que
pueda generar un volumen de clientes necesario para crear una empresa rentable.

¢ Como haremos la validacion de clientes?

Para realizar la validacién de clientes ejecutaremos una serie de test pass/fail para determinar si hay un encaje
producto mercado lo suficientemente grande como para justificar mayores gastos en marketing y ventas y
seguir adelante con tu idea inicial de proyecto.



Antes de iniciar

En la validacion de clientes vamos a...

Testear las caracteristicas principales del producto
Comprobar la existencia de mercado é
Localizar clientes é
Comprobar el valor percibido 6
Comprobar la demanda

Identificar a los compradores @
Establecer estrategias de precio

Establecer estrategias de canal
Poner a prueba el ciclo de venta

OO OO0OO0OO0OO0OO0OO0




Antes de iniciar

Modelo de negocio

Un modelo de negocio describe de manera racional como una
organizacion crea, entrega y captura valor.

Es clave entender un modelo de negocio como un sistema donde
existe interdependencia entre sus componentes.

Un “canvas” o lienzo de modelo de negocio es una

representacion grafica de un modelo de negocio.




Antes de iniciar

La ecuacion del Modelo de Negocio

VALOR CREADO > VALOR CAPTURADO >= VALOR ENTREGADO

VALOR CREADO
— \ \ ECUACION DE VALOR

VALOR CREADO > VALOR CAPTURADO

————
I ECUACION DE MONETIZACION

VALOR CAPTURADO >= VALOR ENTREGADO

VALOR ENTREGADO |=3 W m (—{ VALOR CAPTURADO

Adaptacion de Ash Maurya



Antes de iniciar

Componentes modelo de negocio

Desde el momento cero...

/Quiénes me van a comprar

MOdelo Qué me van a comprar
Cudl es nuestro de
esfuerzo y coste | n g resos

Qué problema estamos
solucionando

Precio o criterio de \ > ; -
valoracién de precio Cudando, cuantos y cuanto

Nnos van a comprar

Antes de comenzar este Itinerario deberias responder a
las preguntas de la imagen de la izquierda.

A estas respuestas iniciales — que no son mas que un
conjunto de conjeturas — las vamos a llamar hipodtesis de
nuestro modelo de negocio y seran la base en nuestro
proceso de validacion de clientes.



Antes de iniciar

Tipologia del mercado

X

EXISTENTE
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NUEVO
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Es clave que definamos el tipo de mercado al en el que
competimos o aspiramos a competir.

O EXISTENTE: Vamos a ser un competidor mas en un mercado que

ya existe

NUEVO: Nuestro objetivo es crear un nuevo mercado

O RESEGMENTADO: Aspiramos a cambiar las reglas actuales del
mercado

O CLON: Vamos a adaptar un modelo de negocio que ya funciona
en otro pais o sector

O



Antes de iniciar

Preguntas clave

Estas son las preguntas clave que nos debemos hacer ) _
v'Como de grande es la oportunidad del mercado

siempre a la hora de evaluar la oportunidad de mercado de v’ Tamafio de mercado

v' Cual es el margen previsto

v'Como nos vamos a defender de la competencia

v En qué tipo de mercado estamos

nuestra idea o proyecto.

Tamafio mercado (oportunidad)
Modelo de ingresos

Margen esperado

Valor diferencial

Donde competimos

O O O 0O




Antes de iniciar

Propuesta de Valor

Llamamos Propuesta de Valor a la descripcidon de los beneficios que
pueden esperar los clientes de nuestro producto o servicio.

NOTAS:

O NUNCA confundir con “lo que nos diferencia” (eso es otra cosa).
O SIEMPRE desde la perspectiva del cliente.

Lienzo de Propuesta de Valor

(®Strategyzer




Antes de iniciar

Claves de una gran Propuesta de Valor

El cliente tiene que ser capaz de captar el beneficio de
nuestra Propuesta de Valor y empezar a usarlo de manera
inmediata.

Pero, sobre todo tiene que mejorarnos la vida ofreciendo

algo mejor a lo que ya esta disponible o creando una
nueva categoria

La formula es..




Antes de iniciar

Encaje producto-mercado

Definimos como “encagje producto mercado” |a situacién en la que
nuestros productos o servicios son aceptados por el mercado
y, por tanto comenzamos a vender.

En otras palabras, el “encgje producto mercado” materializa, hace
real el modelo de negocio que nosotros hemos pensado para
nuestro proyecto.




Antes de iniciar

Pivotar es...

Los pivotes son el resultado de los test y experimentacion sobre las hipotesis.
Un pivote es un cambio significativo en alguno de los componentes del modelo de negocio




Itinerario BIK Startup

ROADMAP
PROCESO DE
VENTAS

[inTENCION! |

FACTORIA
DE CLIENTES

ROADMAP
CANAL

El Itinerario propuesto NO es lineal sino INCREMENTAL

E ITERATIVO

HIPOTESIS
MODELO DE
NEGOCIO

ANALISIS Y
TOMA DE
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. OPTIMIZAR
OF THE BUILDING EMBUDOS

MATERIAL
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SALIRA LA
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