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TECNICAS AGILES PARA DESARROLLAR IDEAS DE NEGOCIO Y REDUCIR EL
RIESGO DE UN EMPRENDIMIENTO?

INTRODUCCION

Con mucha frecuencia me encuentro con personas con inquietud por emprender una
actividad empresarial gue manifiestan que lo Unico que necesitan es una gran idea. A
pesar de que este sea el argumento explicito, en la mayoria de las ocasiones no se lleva
a cabo sélo por la falta de unaidea, sino mas bien por la gran incertidumbre que conlleva
el proceso posterior a la generacién de la idea. Ademas, generar una idea perfecta es
practicamente imposible. Todas tienen riesgos asociados, muchos de ellos de ellos
ocultos para el potencial emprendedor.

Con esta nota técnica se pretende, principalmente, poner el acento no tanto en la idea
sino en un proceso que facilite el descubrimiento de los pilares sobre los que se
sustentard el negocio. Concretamente:

1. Explicitar una hoja de ruta que marque el rumbo inicial de una empresa.

2. Introducir herramientas que permitan identificar y minimizar los riesgos.

3. Testear el negocio de manera sistematica con diferentes pruebas de estrés hasta
tomar conciencia del momento oportuno para imprimir ritmo al negocio? y
escalarlo.

Consideraciones practicas iniciales
Crear una startup conlleva un enorme riesgo. Por ello, una de los cometidos

fundamentales de un emprendedor seria eliminar de forma sistematica los riesgos
asociados a la actividad mientras se ejecuta.
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2 Ver “El desarrollo de las “3 R”: Rumbo/Ritmo/Riesgo” del Prof. Bartolomé Alarcén Cuenca.
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Para mitigar estos riesgos cabria primero identificarlos, clasificarlos y abordarlos por
orden de prioridad, atacando primero aquellos que mayor amenaza suponen. Para la
viabilidad del proyecto.

Aunque existen casos de emprendedores visionarios que fueron capaces de idear un
negocio exitoso con mucha precisidon, en la practica esto es poco frecuente 3.
Generalmente, muchos negocios empiezan con un plan inicial “A”, mas o menos
explicito, que se fundamentan en las hipdtesis que los propios emprendedores tienen
sobre sus proyectos y su potencial desarrollo. Sin embargo, en la mayoria de las
ocasiones, estas hipotesis chocan frontalmente con una realidad diferente a la que los
emprendedores esperaban y se hace necesario formular planes alternativos. Por tanto,
es fundamental contar con un proceso iterativo que permita transformar de manera
rapida un plan “A” en un plan que funcione antes de que se agoten los recursos.

Trabajar con metodologias como las que se desarrollan en este documento puede
facilitar esta labor de iteracion. Por un lado porque ayudan a concretar todos los
aspectos clave de un proyecto empresarial y, por otro lado, porque emplean un
esquema y lenguaje comin comunmente aceptado por emprendedores e inversores de
todo el mundo.

Escribir una idea de negocio en la servilleta de un bar tiene grandes limitaciones, pero
redactar un plan de negocios completo puede resultar poco operativo, sobre todo en
una fase muy inicial. Existen puntos intermedios que pueden aportar rigor y agilidad al
mismo tiempo.

Aunque el documento haga alusién en muchas ocasiones al concepto startup, el
enfoque es igualmente valido para organizaciones de cualquier tamafo y antigliedad en
cualquier tipo de sector.

LAS TRES FASES DE UNA STARTUP

Conceptualmente, podriamos decir que las startups atraviesan tres fases distintas: i)
encaje problema-solucién; ii) encaje producto-mercado; vy iii) escalado. Estas suponen
hitos muy relevantes en el desarrollo de una empresa pero conllevan prioridades
diferentes.

Fase de encaje problema-solucion
En ella se aborda la problematica® inicial a la que se enfrenta cualquier emprendedor:

¢hay un problema que merezca la pena solucionar?, éel cliente quiere solucionar ese
problema?, ipagara por ello? y, por ultimo, éla solucién es factible?.

3 Conclusiones extraidas del estudio realizado en por CREARA (centro de creacién de empresas de la
Fundacion San Telmo) tras analizar mas de 350 startups tecnoldgicas durante un periodo de nueve afios.
4Se habla de problema por simplificar. Se podrian tratar de necesidades importantes no satisfechas o
deseos muy relevantes no cubiertos.
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En esta fase se debe localizar un segmento de clientes, comprender qué problemas
tienen y definir una solucién. Es decir, marcar el rumbo, centrarse en el conocimiento
del cliente, empatizando lo maximo posible con él y entendiendo cudles son sus
principales problemas. Esto clarificara el disefio de una solucion.

Fase de encaje producto-mercado

En esta fase se procederd al desarrollo de un producto® minimo viable® (PMV de ahora
en adelante), contrastando si éste es eficaz para solucionar los problemas que los
clientes tienen y si éstos estan dispuestos a pagar por ello. La experimentacion con
clientes y usuarios serd necesaria, empleando indicadores utiles (cualitativos y
cuantitativos) que faciliten la comprensién del negocio.

En este momento de la vida del negocio se debe mantener el foco en el aprendizaje y la
pivotacidon’, pero en esta ocasion, a través de la experimentacion con los clientes y
empleando sistemas de medicion objetivos. Expresado de otra forma, modificar el
rumbo en funcidn de las indicaciones del cliente. Algunas de estas indicaciones no seran
expresas, sino que estaran implicitas en su comportamiento observable y medible.

Fase de escalado

Tras haber validado que el producto es util para un determinado segmento de clientes,
el siguiente paso seria escalar el modelo de negocio hasta poder hacerlo sostenible.

En esta etapa lo mds importante es la obtencién de recursos, definir bien los motores
de crecimiento y optimizar las operaciones de negocio. Es decir, vender y ser eficientes
con los recursos mas escasos, generalmente tiempo y dinero.

MARCAR EL RUMBO: LEAN CANVAS

En el inicio de una startup se tiene que partir de un plan A. Este consistira en identificar
una hipotesis sobre la que fundamentar el negocio, normalmente asociada a la
correlacidn de tres elementos: cliente, problema y solucion. Casi con total certeza, este
plan ird derivando a lo largo del tiempo, por lo que los responsables de liderar el
proyecto deberan ajustar el rumbo a través de continuas correcciones.

Para la elaboracidn del plan A se propone trabajar con la herramienta Lean Canvasé, que
es un marco de trabajo para la concepcidn de una nueva idea de negocio. Este esquema
presenta las siguientes ventajas:

> Se habla de producto por simplificar. Podria tratarse de un servicio o una combinacién entre producto y
servicios.

6 Producto inicial que, teniendo unas funciones basicas, soluciona el problema identificado.

7 Un cambio de rumbo.

8 Lean Canvas es una adaptacién que Ash Maurya elaboré a partir del Business Model Canvas creado por
Alex Osterwaldaer. Se podria traducir como lienzo agil.




