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EL MÉTODO LEAN STARTUP (ERIC RIES)

  1. INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Eric  Ries  revolucionó  el  mundo  del  emprendimiento  con  esta  metodología  basada  en  el

'aprendizaje  validado'.  En  lugar  de  crear  planes  de  negocio  extensos  y  lanzar  productos

terminados que nadie quiere, Lean Startup propone el  ciclo:  Construir  -  Medir  -  Aprender.  El

objetivo  es minimizar  el  desperdicio  de tiempo y  dinero,  descubriendo lo  más rápido posible

qué es lo que los clientes realmente valoran en un entorno de incertidumbre extrema.

  2. DESGLOSE DETALLADO POR CAPÍTULOS

Capítulo  1:  ¿Qué  es  una  Startup?  Ries  define  una  startup  como  una  institución  humana

diseñada para crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema.

Esto aplica tanto a una empresa en Silicon Valley como a un distribuidor de Wake Up abriendo

una nueva zona.

Capitulo  2:  El  Ciclo  de  Retroalimentación:  Construir  -  Medir  -  Aprender.  La  clave  de  la

velocidad  es  completar  este  ciclo  lo  más  rápido  posible.  Lanza  una  versión  mínima  de  tu

servicio (Producto Mínimo Viable), mide la respuesta del cliente y aprende para mejorar.

Capítulo  3:  El  Producto  Mínimo Viable  (PMV).  No esperes  a  tener  la  página  web perfecta  o

todo el equipo. Empieza con lo básico para validar que hay demanda. En Wake Up, tu PMV

puede ser una oferta de servicio específica para un nicho de mercado local.

Capítulo 4: Pivotar o Perseverar. El momento más crítico para un emprendedor. Basándote en
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los datos medidos, ¿debes cambiar de estrategia (pivotar) o seguir adelante (perseverar)? Los

datos deben mandar sobre el ego.

Capítulo  5:  El  Aprendizaje  Validado.  No  cuentes  cuántos  folletos  has  entregado  (métrica  de

vanidad).  Cuenta  cuántos  clientes  han  cerrado  una  cita  tras  leer  el  folleto  (métrica  de

aprendizaje). El éxito es aprender a ser sostenible.

Capitulo  6:  Contabilidad  Innovadora.  Para  que  el  método  Lean  funcione,  necesitas  métricas

que realmente reflejen la salud del negocio. Enfócate en la retención de clientes y en el coste

de adquisición, no solo en la facturación bruta inicial.

  3. CONCLUSIONES Y FILOSOFÍA DE ÉXITO

El  fracaso  es  una  oportunidad  de  aprendizaje  validado.  El  método  Lean  Startup  te  da  una

estructura  para  fallar  rápido  y  barato,  permitiéndote  encontrar  el  camino  al  éxito  antes  de

quedarte  sin  recursos.  En  Wake  Up,  esto  significa  probar  diferentes  enfoques  de  ventas

dirigidos  por  el  portal  de  formación  hasta  encontrar  el  que  mejor  funciona  en  tu  zona

específica.

  ESTRATEGIA APLICADA: WAKE UP SERVICIOS

No intentes montar una gran infraestructura de limpieza de un día para otro en Wake Up. Usa

el portal de formación para lanzar 'experimentos' de venta. Por ejemplo, prueba una semana a

contactar  a  peluquerías  y  otra  a  oficinas;  mide  cuál  responde  mejor  y  'pivota'  tu  estrategia

basándote en esos resultados reales. Sé 'Lean': maximiza tu aprendizaje sobre el terreno con

el menor gasto posible en activos que no generen flujo de caja inmediato.
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  4. PLAN DE ACCIÓN INMEDIATO

1. Definición de PMV: Elige un servicio de Wake Up y define la oferta más sencilla que puedas

lanzar mañana mismo.

2.  Auditoría  de  Métricas:  Deja  de  mirar  las  visitas  a  tu  perfil  y  empieza  a  contar  las

conversiones reales a clientes de pago.

3. Ciclo de Aprendizaje: Al final de la semana, escribe 3 lecciones que hayas aprendido tras

hablar con prospectos reales de tu zona.

  5. KPIS Y MÉTRICAS DE CONTROL

1. Tiempo del ciclo Construir-Medir-Aprender.

2. Tasa de conversión de prospectos a clientes.

3. Coste de Adquisición de Cliente (CAC) por canal de venta.
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