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INTRODUCCIÓN

			Emprender no es simplemente crear una empresa, es elegir un estilo de vida, asumir un coste de oportunidad altísimo y aceptar consecuencias que van mucho más allá de lo profesional. Cada decisión, desde el primer commit de código, hasta el primer euro de ingresos, viene cargada de implicaciones personales, profesionales y financieras. Este libro no es un manual técnico, sino una conversación honesta sobre lo que implica construir un SaaS en los tiempos actuales, en una época marcada por la inteligencia artificial, la fragmentación de mercados y la presión constante por diferenciarse.

			Vivimos un momento fascinante y aterrador a partes iguales. La IA está redefiniendo cómo se construyen, venden y escalan los productos SaaS. Modelos como ChatGPT entre muchos otros han convertido tareas complejas en commodities y están obligando a los fundadores a replantearse sus propuestas de valor, sus precios y hasta el tamaño de sus equipos. ¿Cómo se lidera un SaaS cuando la frontera entre producto y servicio se diluye cada día más?

			A lo largo de estas páginas exploraremos decisiones clave que todo fundador de SaaS debe afrontar. ¿Quieres construir un lifestyle business, un SaaS rentable que te permita vivir bien con un equipo pequeño? ¿O prefieres jugar el juego del hipercrecimiento, con todo lo que implica en términos de estrés, sacrificio y capital externo?

			¿Bootstrapping o levantar inversión? Ambas estrategias son válidas, pero cada una exige habilidades, expectativas y mentalidades muy distintas. El bootstrapping es libertad y control, pero también, en teoría, crecimiento lento y decisiones conservadoras. Obtener financiación significa acceso a recursos, talento y velocidad, pero conlleva dilución, números de crecimiento sin validar el product market fit y la presión de crecer o morir. No hay respuestas simples, pero sí historias reales y aprendizajes concretos que comparto en este libro. Para ello me baso en una experiencia propia creando SaaS y ayudando a crecer a cientos de negocios. Además, en este libro podrás encontrar, historias de SaaS que facturan más de un millón de ARR con un solo empleado, empresas que facturan mucho menos con equipos más grandes o empresas que han aprovechado la inteligencia artificial para crear y vender su empresa en pocos meses.

			Este libro es el resultado de años de aciertos y errores. Es una guía escrita desde la trinchera para ayudarte a navegar las decisiones estratégicas más complejas que tendrás que tomar como fundador de SaaS. No hay fórmulas mágicas, pero hay patrones, experiencias y reflexiones que pueden ahorrarte tiempo, dinero y más de una noche sin dormir.

			Bienvenido al viaje de construir un SaaS. Es un viaje lleno de dudas, pero también de oportunidades. Aquí empieza tu hoja de ruta. Sin mapa, pero con brújula.
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¿QUÉ EMPRESA QUIERES CONSTRUIR?

No hay nada más poderoso que una idea cuyo tiempo ha llegado.

—Víctor Hugo

El mundo de las empresas tecnológicas tiende a autoimponernos la necesidad de construir una empresa que crezca rápido, que escale, que tenga cientos de empleados y que se convierta en líder del mercado.

Pero ¿es la única manera de hacerlo?

Esto no va solo de ir deprisa.

¿Ir rápido hacia dónde?

Párate a pensar:

▸¿Qué empresa quieres construir realmente?

▸¿Cuál es tu objetivo?

▸¿Por qué quieres implementar tu nuevo proyecto?

▸¿Te va la vida en ello?

▸¿Vas a darlo todo o simplemente quieres aprender?

▸¿Es lo que realmente te apasiona?

▸¿Cuál es el propósito de tu empresa?

▸¿Cuál es tu situación personal?

▸¿Qué vida quieres llevar?

Son preguntas fáciles de formular, pero difíciles de responder. Suelo empezar las primeras reuniones con startups con estas preguntas, que resultan chocantes, ya que nadie se las espera en una primera reunión de negocio. Pero según mi experiencia, las motivaciones del equipo fundador marcan el éxito o el fracaso de una empresa.

Piensa que cuando creas una empresa, pasas por muchos malos momentos y si realmente no te apasiona lo que haces, va a ser complicado que los superes.

Los primeros obstáculos sí, pero cuando, tras meses de mucho trabajo, cueste ver los resultados, tus dudas volverán con fuerza.

Pero no te desanimes, con este libro intentaremos facilitarte el camino.


¿POR QUÉ CRECER SIN MÁS?

[image: Ilustración que muestra el crecimiento progresivo de un árbol, desde una pequeña plántula hasta un árbol completamente desarrollado. La secuencia muestra varias etapas de crecimiento en tamaño ascendente de izquierda a derecha, representando el desarrollo y evolución de un proyecto o empresa a lo largo del tiempo.]

Figura 1.1. Crecer sin más.

Culturalmente, el crecimiento alimenta nuestro ego, todos hemos soñado alguna vez con construir una gran empresa, con grandes equipos y gran facturación. Pero la facturación es una de las métricas más vanidosas, además de ser solo una parte pequeña del iceberg.

Uno de los errores que cometen las startups en fases iniciales, es que muchas tienen como principal objetivo, cerrar una ronda de inversión. ¿No sería mejor focalizarse en identificar los problemas y necesidades del cliente?

Recuerda que no hay nada mejor que financiarse de tus propios clientes. Pero claro, este es el camino más complicado. Las rondas de financiación ayudan, pero en las etapas iniciales no necesariamente deben ser el enfoque principal.

Además de producir una dilución importante en el capital de la empresa, esto va de eso, de focalizarse en lo importante.

Canvas, diagramas, gráficos, cajas, flechas, esquemas, wireframes, etc… Muchas son las metodologías y herramientas, algunas de ellas muy útiles, pero otras no tanto, ya que solo retrasan la validación directa con el cliente y te llevan a la parálisis por análisis, y no a construir lo verdaderamente real.

Esto va de hacer menos, para aportar más valor al cliente.

Menos funcionalidades, menos software, menos equipo, menos reuniones interminables, menos burocracia.

Menos de todo lo que no es clave, y esto es lo complicado, diferenciar entre lo que es y lo que no es esencial (la mayoría de lo que crees que es esencial en realidad no lo es).

Esto va de ser pequeño, de ser ágil.

Produce, prueba e itera. Repite y mantente ágil.

No hacen falta grandes rondas, búscate la vida.

Haz lo que puedas con el dinero que tengas. Piensa detenidamente y determina qué es realmente esencial y de qué puedes prescindir.

¿Qué puedes hacer con tres personas en lugar de con diez?

¿Qué puedes hacer con 5000 euros en vez de 100 000?

¿Qué puedes hacer en tres meses mejor que en seis?

¿Qué puedes hacer si mantienes tu trabajo actual y creas esas primeras versiones en tu tiempo libre?

A lo largo de este libro hablaremos de cómo lanzar al mercado un SaaS, cómo conseguir los primeros mil clientes, como escalarlo... pero también veremos la importancia de tener una filosofía, de tener una cultura. De que no siempre crecer rápidamente es la solución. Del por qué ser pequeño también es bueno y te ayudaremos a construir con menos.

Pasaremos rápidamente de la idea a la realidad, tanto de un negocio nuevo, como de una nueva funcionalidad.

De todo esto va este libro.

Este libro te guiará en la creación y escalado de un SaaS, con una metodología lean, de una manera sostenible y te ayudará a decidir, qué camino quieres seguir.


POR QUÉ ESTE LIBRO

Este libro es una guía completa sobre creación, validación y escalado de modelos de negocio Saas con ejemplos reales, profundizando en cada una de sus áreas, en función de su etapa.

He intentado dar un enfoque pragmático, huyendo de las grandes referencias de éxito americanas, basado en casos de éxito y fracaso reales. Para ello he recurrido a mi experiencia personal creando software y negocios digitales durante más de 20 años y ayudando a más de 300 startups, como mentor en varias aceleradoras de empresas. A lo largo del libro contaremos con experiencias reales de fundadores de startups españolas de todos los tamaños, que nos contarán como han afrontado los retos hasta conseguir negocios de éxito.

Desde los inicios de la historia de la humanidad, desde el Homo habilis al Homo sapiens, parte de los grandes avances han llegado de forma empírica, buscando la prueba-error, y este libro y esta metodología es prueba de ello.

Este libro proporciona una guía paso a paso, para ayudarte a construir u optimizar tu producto digital.

El SaaS (Software as a Service) es el modelo de negocio con mayor crecimiento en los últimos años, no solo debido a nuevas startups, sino también gracias al giro a modelos SaaS de líderes del sector, como por ejemplo, Adobe.

Si estás pensando en construir un SaaS, o ya estás metido en el barro, este libro te servirá de guía, te ayudará a validarlo y a escalarlo.

Este libro es para:

▸Emprendedores que estén intentando iniciar una startup y no saben por dónde empezar o necesitan validar su idea.

▸Fundadores que tengan una startup en fase inicial y quieran definir una estrategia para salir al mercado.

▸Fundadores que tengan un SaaS y estén en búsqueda del «product market fit».

▸Fundadores que tengan una startup que haya conseguido el product market fit y quiera escalar el negocio, para generar más ventas y optimizarlo.

▸Para cualquier trabajador de una startup que se encuentre en una de las fases descritas anteriormente.

▸Estudiantes de emprendimiento o de negocios que quieran aprender sobre cómo funcionan las startups SaaS.

▸Cualquiera que tenga un modelo de negocio tradicional y quiere transformarlo en un SaaS.

Pero, antes de empezar a leer este libro, debes tener una cosa clara, conseguir ingresos recurrentes no es magia. No hay fórmulas mágicas ni atajos, y este no es un libro para explicarte cómo hacerte rico, para eso puedes comprar otros cursos que venden por Internet algunos gurús.

En este libro pretendo aportar estas experiencias reales al lector.

Si estás trabajando en ello, ya sabes de lo que te hablo, es un trabajo duro y largo, pero si lo haces bien, puede cambiar tu vida.

[image: Cartel motivacional en marco negro con fondo gris que muestra el mensaje "HARD WORK ALWAYS PAYS OFF" (El trabajo duro siempre da resultados), con las palabras "PAYS OFF" destacadas en rectángulos negros para enfatizar el mensaje.]

Figura 1.2. El trabajo duro tiene su recompensa.

Pero no solo es trabajo, el factor suerte y este libro, también te ayudarán a conseguirlo.

Por tanto, si estás pensando en montar una startup o ya tienes una y no sabes muy bien cómo funciona el modelo de negocio SaaS, este libro es para ti.

Recuerda, lo mejor del SaaS es:

«Monthly Recurring Revenue» [ingresos mensuales recurrentes], sin «más trabajo».





[image: Silueta de una persona frente a una puerta abierta, proyectando una sombra en un suelo iluminado que contrasta con el fondo oscuro, sugiriendo una entrada hacia la luz o una nueva oportunidad.]
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CONCEPTOS CLAVE


SOFTWARE AS A SERVICE

Antes de entrar en materia, vamos a empezar con unos conceptos clave y un poco de historia sobre el Saas.

El Software como Servicio o SaaS (Software as a Service) es un modelo de distribución de software a través de Internet, que permite a los usuarios acceder y utilizar el software desde una ubicación remota; a diferencia de como se hacía tradicionalmente, con la instalación del software en la máquina propia y el acceso de forma local.

Durante la década del 2000, surgieron muchas aplicaciones de negocio, como CRM, ERP y suites ofimáticas, cómo soluciones que se instalaban a través de licencias que llegaban en CD o descargas de Internet. En la actualidad muchas de esas soluciones, se ofrecen ahora como productos SaaS.

Con este modelo, se reducen drásticamente los costes iniciales de las licencias de software, el mantenimiento y los gastos generales del equipo técnico. Se pueden desplegar fácilmente nuevas funcionalidades y obtener actualizaciones sin ningún tiempo de actividad por parte del cliente.

Por ejemplo, los clientes pueden recibir actualizaciones automáticas sin tener que comprobar manualmente la compatibilidad cada vez que se publica una actualización. La empresa proveedora del SaaS se ocupa del servicio de mantenimiento, optimizaciones, actualizaciones y de toda la operativa necesaria.

Gracias a este tipo de servicio, el cliente puede empezar a utilizar el software casi de inmediato, sin grandes configuraciones, aunque también hay excepciones.

En cuanto al pago del software, se suele pagar con cuotas recurrentes, normalmente mensuales o anuales, aunque también pueden existir otras modalidades cómo trimestrales, pago por uso, etc.

Esta forma de distribuir software ha transformado el mercado, ya que lo convierte en una opción ideal para pequeñas y medianas empresas, con presupuestos limitados que necesitan un acceso rápido a soluciones de software fiables, sin pagar grandísimas licencias a las que no tienen alcance.

El Software como Servicio está revolucionando la forma en que usamos y compramos aplicaciones de software hoy en día, haciéndolas más asequibles y accesibles que nunca.


SAAS B2B/ SAAS B2C

[image: Ilustración que compara modelos de negocio B2B vs B2C. A la izquierda, un profesional trabaja en un escritorio con computadora (B2B). A la derecha, un consumidor con carrito de compras (B2C). Representa las diferencias entre software empresarial y para consumidores.]

Figura 2.1. Categorías principales de productos SaaS.

Los productos SaaS, se pueden utilizar en diferentes contextos y para diferentes tipos de usuarios. En general, se pueden distinguir dos categorías principales: SaaS B2B (business-to-business) y el SaaS B2C (business-to-consumer).

Algunas de las principales diferencias entre estos dos tipos de SaaS son:

▸Público objetivo: El SaaS B2B se dirige principalmente a empresas y organizaciones, mientras que el SaaS B2C se dirige a consumidores finales.

▸Nivel de personalización: El SaaS B2B a menudo se ofrece con un mayor nivel de personalización. El SaaS B2C suele ser más genérico y se ofrece a un público más amplio.

▸Set ups iniciales: El software B2B suele tener un set up inicial más complejo, aunque siempre no es así.

▸Cierre de ventas: La decisión de compra en negocios B2B (business-to-business) o ventas entre empresas, suele llevar mucho más tiempo que en las ventas B2C (business-to-customer) o ventas directas a consumidor final, no solo influenciado por el precio sino por los procesos internos de una compañía.

▸Precio: Las B2B normalmente suelen tener cuotas de precios mucho más elevadas.

▸Nivel de soporte: El SaaS B2B suele incluir un mayor nivel de soporte y servicios de consultoría, mientras que el SaaS B2C se enfoca más en la facilidad de uso y la accesibilidad para los consumidores finales.

En algunos casos, el cliente que paga por el software no va a ser el usuario final. En este caso, se podría considerar que se trata de un modelo de SaaS B2B2C (business-to-business-to-customer).


HISTORIA DEL SAAS

El modelo de negocio SaaS ha cambiado radicalmente la forma en que las empresas y los consumidores acceden y utilizan el software. Desde sus inicios hasta la actualidad, las empresas pioneras en este campo han allanado el camino para el rápido crecimiento y la popularidad del modelo SaaS en la industria del software.

Concur es considerada la primera empresa SaaS de la historia, aunque a menudo se le atribuye erróneamente este título a Salesforce (Mitchell, K. (2011). The History of SaaS: 1960s to Today. WorkZone Blog). Fundada en 1993 como una empresa de distribución de software empaquetado, Concur experimentó un cambio de negocio antes de salir a bolsa en 1998, con una capitalización bursátil de ocho millones de dólares. En 2014, fue adquirida por SAP por 8300 millones de dólares en una de las adquisiciones más grandes de la historia.

NETFLIX Y LA TRANSICIÓN HACIA UN MODELO DE SUSCRIPCIÓN

Fundada en 1997, Netflix comenzó como un servicio de venta y alquiler de DVD por correspondencia. Reed Hastings, uno de sus fundadores, admiraba el modelo de negocio de Amazon y buscaba replicar ese modelo en la industria del alquiler de películas, valorada en 16 000 millones de dólares.

En septiembre de 1999, Netflix lanzó su tarifa plana mensual y abandonó el modelo de alquileres puntuales a principios del 2000. Desde entonces, Netflix se conoció como una tarifa plana de alquiler de películas sin los problemas típicos asociados a las empresas de alquiler de películas en ese momento.

Estas empresas fueron pioneras en el modelo SaaS y sentaron las bases para el rápido crecimiento y la popularidad del modelo en los años siguientes.

Adobe anunció por primera vez Creative Cloud en octubre de 2011. Inicialmente, mantuvieron el modelo de licencia perpetua y lanzaron otra versión de Adobe Creative Suite (CS) al año siguiente. El 6 de mayo de 2013, Adobe anunció que no lanzarían versiones nuevas de Creative Suite y que «todo» software futuro solamente podría ser adquirido por medio de Creative Cloud. Las primeras versiones nuevas que se hicieron solo para Creative Cloud fueron lanzadas el 17 de junio de 2013.


TENER INGRESOS RECURRENTES, NO ES TENER UN NEGOCIO SAAS

No olvides, que, con este modelo de negocio, generamos ingresos recurrentes con la ayuda de un software. El éxito de este modelo, debido a la recurrencia y a la retención de los clientes, ha empujado a otros negocios a «copiar» algunas de sus características, ya que la clave no es solo la captación, sino la retención.

La principal diferencia, del modelo SaaS, frente a otro tipo de servicios como por ejemplo la consultoría, donde se factura por horas/hombre, es decir, donde tú o tu equipo proporcionan el servicio de manera directa, y en el SaaS, es el software.

El modelo SaaS permite ser más escalable y facilita la retención de clientes, lo cual posibilita tener ingresos recurrentes y predecibles.

En la actualidad, debido a estas grandes propiedades y al interés de los fondos de inversión en estos modelos, existen muchos servicios que se están «metiendo con calzador como modelos SaaS», aunque en realidad no lo sean.

[image: Ilustración lineal de un OVNI abduciendo a una figura humana con paracaídas. El platillo volador emite rayos hacia la persona que desciende suspendida bajo un paracaídas desplegado, representando el concepto de "Software as a Service" mencionado en el texto.]

Figura 2.2.





[image: Una imagen minimalista que muestra una franja vertical blanca sobre fondo gris, con lo que parece ser una persona cayendo.]
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POR QUÉ FALLAN LAS STARTUPS. ¿REALMENTE RESUELVES UNA NECESIDAD?

Un producto digital es un software que se construye de una manera iterativa e incremental, testeando el mercado cuantas más veces mejor. No podemos construir algo, sin recibir la opinión de los clientes potenciales. No tiene sentido pasarse meses y meses de desarrollo, sin tener un contacto con el cliente.

Validar es vender. Todo lo que no sea que el cliente saque su cartera, no es una validación 100 % real.

Uno de los problemas que he detectado con mayor frecuencia mientras lanzaba startups y ayudaba a otras empresas, es que han invertido más recursos de lo necesario —tanto en tiempo, como en dinero— en el desarrollo de funcionalidades que no aportan valor a los clientes.

Este es un caso que suelo encontrarme muchas veces: un fundador identifica un problema o intuye que puede haberlo. Habla con cuatro clientes que pueden experimentar el mismo problema, sus ganas de validar, no les deja entender lo que realmente necesitan los clientes. Se lanza a construir el problema. Se pasa casi un año construyendo un producto.

Llega el momento de venderlo y entran las prisas. La caja disminuye, llevan casi un año sin clientes o con muy pocos. Esperan que lleguen las ventas en tres meses, pero este proceso tarda más incluso que el de construir el producto. El producto que han desarrollado no satisface las necesidades y hacen un «pivot». En el contexto de las startups, un pivot es un cambio significativo en la estrategia de una empresa, que se realiza para ajustarse mejor al mercado o para aprovechar una nueva oportunidad. Este cambio puede implicar una modificación en el producto, en el modelo de negocio, en el público objetivo o incluso en la tecnología utilizada.

Pasa el tiempo y la empresa parece que empieza a tener algunas ventas más, pero siguen sin ser suficientes para pagar nóminas. Siguen sin la tracción que la empresa necesita y los fundadores se desilusionan.

La empresa se queda sin caja o el emprendedor sin paciencia.

Entonces es cuando se pregunta.

¿Por qué no puedo vender mi producto?

[image: Una silueta humana camina solitaria mientras una bombilla gigante con forma de ave proyecta una gran sombra sobre el fondo blanco. La imagen minimalista simboliza la inspiración o el nacimiento de ideas innovadoras.]

Figura 3.1.

Para y piensa.

Preguntar e intentar vender es una de las primeras cosas que debes hacer, antes de construir un SaaS o una nueva funcionalidad. Piensa en cómo hacer entrevistas de usuario. Piensa en cómo llegar a esos clientes. Piensa en cómo construir ligero, gastando lo mínimo posible.

Es fácil de decir, parece obvio, pero reconoce que muchas veces no lo hacemos.

En serio, me duele en el alma que se gasten miles de euros o varios meses en el desarrollo, sin haber tenido contacto con clientes, ni establecido una propuesta de valor adecuada con una mínima validación.

Si, Rubén, eso está muy bien, pero ¿cómo lo hacemos?

Pues para eso he escrito este libro, que nace como una guía práctica para el lanzamiento y optimización de modelos de negocio SaaS.

Este libro está estructurado para acompañarte en el viaje de cero a un millón, a partir de conceptos más generales, y poco a poco iremos adentrándonos en temas más específicos. Este libro es un flujo de trabajo vivo, que nace de mi experiencia lanzando proyectos propios y ayudando a otros.


TRECE FACTORES DE FALLO EN LAS STARTUPS

Hay muchos factores que condicionan el éxito de una empresa, algunos están en nuestras manos, con estos son los que trabajaremos, pero hay muchos otros factores externos que también influyen, por ejemplo, los cambios en la economía y tecnología, como ha pasado en el mundo de la inversión en capital de riesgo o una pandemia.

El entorno competitivo puede ser altamente volátil y no podemos controlarlo, por lo que vamos a centrarnos en lo que está en nuestras manos.

Más del 70 % de las startups fracasan antes de los dos años y esto suele ser debido a varias razones. Estas son algunas de ellas:

1.No ser capaces de identificar una necesidad.

2.Pasar demasiado tiempo sin hablar con clientes potenciales.

3.No ser capaces de resolver el problema con un software a la altura.

4.Falta de diferenciación con la competencia. Pregúntate, ¿en qué te diferencias de las soluciones existentes?

5.Carencia de un equipo sólido y con diferentes perfiles.

6.Falta de foco.

7.Dedicarse a un mercado pequeño o decreciente.

8.Fallo en la estrategia de «go to market». No poder llegar a suficientes clientes. Desgraciadamente mueren muchos grandes productos, porque no han sido capaces de definir una estrategia de marketing y ventas efectiva.

9.Adopción lenta en el producto y poca retención.

10.Quedarse sin caja. Las empresas no cierran por no vender, cierran porque se han quedado sin caja. Bien porque no tenían suficiente para esta travesía en el desierto hasta llegar al volumen de clientes que permiten pagar sus nóminas o bien no han sido capaces de financiarse hasta ello.

11.Subestimar el mercado y la competencia.

12.Desmotivación de los fundadores por la falta de resultados y el coste de oportunidad.

13.Problemas de socios.

Seguro que existen muchas más razones que las anteriormente expuestas, pero, en resumen, podemos decir, que una empresa cierra porque no ha sido capaz de conseguir a tiempo el product market fit (encaje con el mercado) o ha gastado demasiado antes de ello.

En este libro veremos un enfoque lean adaptado a cada etapa de una startup, porque, aunque se crezca, no hay que dejar de ser lean. Un enfoque lean (o metodología Lean) es una filosofía de gestión y mejora continua que busca maximizar el valor para el cliente mientras se minimizan los desperdicios. Originado en el sistema de producción de Toyota, el enfoque lean se ha aplicado en diversos sectores y el tecnológico ha sido uno de ellos. Vas a escuchar mucho este concepto en este libro, ya que para mí, es una de las claves del éxito.


TIPOS DE RIESGO EN LA CREACIÓN DE PRODUCTOS

Por último, es importante señalar que no tener éxito con una startup no tiene por qué ser algo totalmente malo. Aprender lo que funciona y lo que no, te ayudará como emprendedor y te proporcionará valiosas lecciones para tu próxima aventura.

Pero no es nada bonito, lo sé por experiencia propia.

Marty Cagan, un super reconocido product manager o responsable del producto clasifica los riesgos cuando se construye valor como sigue:

▸Riesgo de valor: ¿Resuelve una auténtica necesidad del usuario? ¿Estarán dispuestos a pagar por esta solución?

▸Riesgo de usabilidad: ¿Los usuarios sabrán usarlo con facilidad?

▸Riesgo de factibilidad: ¿Tenemos la tecnología, los medios y el tiempo para implementarlo?

▸Riesgo para el negocio: ¿Es económicamente rentable? ¿Coincide con la filosofía de la empresa? ¿El mercado es lo suficientemente grande? ¿Es ético? ¿Legal? ¿Podemos ejecutar estrategias GTM a un coste razonable para recuperar la inversión?

En los siguientes capítulos, profundizaremos en detalle, paso a paso, con una metodología que utilizo para lanzar al mercado nuevos productos o funcionalidades.


IDEAS CLAVE DEL CAPÍTULO

▸La validación es clave: Construir un producto sin validar su necesidad en el mercado, en especial, sin recibir retroalimentación de clientes reales, conduce a desperdicios de tiempo y recursos. Validar desde las primeras etapas permite ajustar el rumbo y evitar inversiones innecesarias en funcionalidades que no aportan valor.

▸Validar es vender: La única validación real es cuando los clientes están dispuestos a pagar. Opiniones, encuestas o interés superficial no son suficientes para confirmar la viabilidad de una solución.

▸Identificación de riesgos en un proyecto: Identificar y abordar estos riesgos desde el inicio puede ahorrar tiempo, dinero y frustración, aumentando las probabilidades de éxito del proyecto.





[image: Ilustración minimalista en blanco y negro que muestra una caja suspendida por un hilo sobre una estructura vertical, con una pequeña escalera apoyada contra ella y una sombra proyectada en el suelo.]
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SAAS, SOFTWARE COMO SERVICIO O SERVICIO COMO SOFTWARE

Después de crear y ayudar a crecer a decenas de startups con modelo Saas, he visto muchos aciertos y otros muchos errores, pero… ¿Cómo deberían ser esas primeras etapas?

Debes tener una cosa clara, tu ventaja competitiva, no es tu tecnología. A la gente no le importan tus productos, le importan sus problemas. Si puedes resolverlos, aunque sea parcialmente, a través del servicio como software y poco a poco empezar a implementar funcionalidades y automatizaciones, hasta convertirte, en tiempo y forma, en un software como servicio, aumentarán tus posibilidades de éxito.

¿Vas a estar meses desarrollando un producto para no tener contacto con tus clientes hasta dentro de muchos meses más?

Desgraciadamente, el caso más común es:

Levanto una pequeña ronda o empiezo con recursos propios, meses de desarrollo de producto, lanzo y el resultado es que nadie nos compra.

Van quedando pocos meses de caja y el producto que se ha desarrollado no es lo que realmente necesitan tus clientes.

Empieza pensando en Saas como un servicio como software, en vez de un software como un servicio.

[image: Dibujo de un gato o personaje animado con ojos grandes y expresión sorprendida dentro de un círculo con el texto "THIS IS FINE", representando una situación de aparente calma en medio del caos.]

Figura 4.1. Todo está bien.

Tu objetivo número uno en etapas semilla es conocer las necesidades de tus clientes y aprender cómo abordar sus problemas.

Esto requiere que tengas un alto nivel de contacto con tus clientes y poca tecnología, hasta que llegue el momento. Aunque parezca algo poco escalable, dar servicio a un cliente, acelera tu aprendizaje.

A muchos fondos de inversión les gustan los fundadores que lanzan startups porque han identificado un problema durante su vida profesional. Por lo tanto, crea una cultura de servicio primero y aprovecha ese enfoque para crear lo que quieren sus clientes.

¿Pero qué quieres decir con esto?

Significa que debes resistirte a la tentación de hacer foco en implementar nuevas funcionalidades y dedicar el tiempo necesario (y la financiación inicial) a trabajar en estrecha colaboración con los primeros clientes, para resolver un problema específico. Un problema lo suficientemente grande, como para sostenerlo y poder productivizarlo.

Desarrolla una versión inicial de producto, con la mínima capa de tecnología posible, pero que sea lo suficientemente bueno como para resolver, al menos, un problema y que los clientes paguen por él. Hoy en día hay muchas herramientas no code o low code que permiten generar apps, páginas webs dirigidas a la venta y automatizaciones sin saber programar.

Ojo, como en todo, hay ciertos modelos, en los que esto no es posible. Hay modelos más complejos donde sí que será necesario hacer un desarrollo técnico, debido a la complejidad técnica para resolver el problema o la innovación necesarios. En estos casos es aún más importante el contacto con el cliente durante el desarrollo.

¿Entonces cómo lo hago?

Esto no va, de no meter nada de tecnología, sino solo la necesaria. Para mí, un negocio debe tener un frontend (parte que se ve) muy cuidado, y el backend debe ser tan sencillo que lo puedan gestionar cuatro monos.

[image: Dibujo a línea de un mono sentado usando una laptop. La ilustración muestra al primate de perfil, con pelaje detallado, concentrado frente a la pantalla del ordenador.]

Figura 4.2. Un mono gestionando el «backend».

Plantéate:

¿Es necesario implementar automatizaciones si tengo cinco clientes y este proceso no será un cuello de botella hasta que tenga cincuenta?

¿Es necesario desarrollar todas las funcionalidades cuando puedo conectar un backend con un Excel que ejecute macros y conectarlo a otros servicios?

¿Es necesario implementar esa funcionalidad top, cuando existe un software libre o un servicio que hace algo similar y puedo utilizarlo para validar la necesidad?

NO TE AVERGÜENCES POR LIDERAR UN SERVICIO

El ecosistema inversor ejerce presión sobre el crecimiento a doble dígito para los SaaS y esta presión se transmite a los fundadores, lo que no siempre es correcto. No hay que empezar la casa por el tejado, todo necesita un tiempo de maduración. Si vas más rápido, pero en la dirección equivocada, cada vez te alejarás más. Es cierto que los humanos no escalamos, pero tampoco lo hacen las startups que crean productos que no resuelven necesidades.

En los primeros días, no estás listo para escalar. Una mentalidad de servicio ayuda a adaptarse a una necesidad del mercado y, en última instancia, a algo que valga la pena escalar. Pero ten cuidado, en no convertirte en esclavo del servicio.

[image: Ilustración en blanco y negro de una figura con rayas blancas y negras atada a una bola de prisionero, representando el concepto de estar "preso por el servicio" en el contexto de startups SaaS que dependen excesivamente del servicio al cliente.]

Figura 4.3. Preso por el servicio.

Muchas startups, también acaban siendo muy dependientes del servicio, dado que se dedican a crear soluciones a medida para sus clientes. Nadie dijo que esto fuese fácil.

Debe haber una mentalidad de enfrentarse a solucionar problemas, más que una mentalidad de implementar funcionalidades. Aunque parezca una contradicción, tener una mentalidad de servicio primero, es tener una empresa liderada por producto, ya que no implementamos funcionalidades, hasta que no validamos que realmente sirven para solventar un problema que los clientes necesitan y por el cual están dispuestos a pagar.


IDEAS CLAVE DEL CAPÍTULO

▸Ventaja competitiva y enfoque en el problema: Tu ventaja no es la tecnología, es la capacidad de resolver problemas. Empieza como un servicio basado en software, buscando soluciones manualmente antes de automatizar y escalar.

▸Cercanía al cliente: Dedica tiempo a comprender a tus clientes y sus necesidades. Interactuar directamente con ellos acelera el aprendizaje y evita meses de desarrollo desconectado de la realidad.

▸Mínimo producto posible: Construye un producto inicial con la mínima tecnología necesaria para resolver un problema específico. Apóyate en herramientas no code o low code para validar ideas rápidamente.

▸Evita la tentación de escalar prematuramente: No desarrolles en exceso ni intentes escalar antes de validar que tu solución tiene un mercado sólido dispuesto a pagar.

▸Mentalidad de servicio: Una cultura de «servicio primero» permite adaptar y perfeccionar el producto según las necesidades del cliente, aunque puede ser un riesgo convertirse en un proveedor de soluciones a medida. Equilibra flexibilidad y escalabilidad.

▸Cuidado con la presión del ecosistema: No apresures el crecimiento sin dirección. Un mal enfoque puede llevar a construir algo que no resuelva necesidades reales, desperdiciando tiempo y recursos.

▸Servicio primero, escalabilidad después: Resolver un problema bien definido es el paso inicial para crear algo escalable. Una mentalidad de servicio es esencial, pero debe evolucionar hacia una empresa liderada por producto.





[image: Ilustración minimalista de escalones grises ascendentes con una pequeña figura humana subiendo hacia una cerradura negra en la parte superior, simbolizando el acceso o progreso hacia un objetivo.]
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ETAPAS DE UN SAAS

Existe una desconexión entre la tracción en ventas y los ingresos recurrentes que una startup SaaS va a ser capaz de generar, y la tracción real que esperan muchos fundadores e inversores.

Una startup pasa por muchas etapas, y siempre tendemos a subestimar el tiempo que sucede en cada una de ellas.

Después de ver nacer y traccionar muchos negocios SaaS durante años, he identificado las siguientes etapas:

▸Descubrimiento o investigación de producto para SaaS.

▸Fase inicial y estrategia de lanzamiento al mercado para SaaS.

▸Crecimiento y búsqueda del product market-fit.

▸Escalado de SaaS.


SAAS PRODUCT DISCOVERY

En esta fase, un SaaS, es una solución buscando un problema. En el mejor de los casos, el fundador ha descubierto una necesidad y, gracias a sus años en el sector, ha definido un MVP o producto mínimo viable, según su manera de entenderlo y la de su equipo, pero sin contacto real significativo con el posible cliente.

Esta es una de las fases en las que es más complicado definir un producto, ya que se ha implementado un software «inventado en un despacho», según la interpretación del equipo.

Un producto necesita tener contacto con clientes, mejor más pronto que tarde, y el primer lanzamiento es complicado, nunca nos parece listo para lanzarlo.

Si cuando lanzas tu producto no te avergüenzas de él, es que lo has lanzado demasiado tarde.

Recuerda que llegar a facturar siempre suele costar mucho más esfuerzo de lo inicialmente planteado.

[image: Ilustración minimalista en blanco y negro de un edificio alto con ventanas y dos pájaros negros volando cerca, uno sobre el tejado y otro junto a la estructura. La imagen proyecta una sombra en el suelo gris.]

Figura 5.1. Lanzar el producto cuanto antes.

Durante los últimos años, personalmente solo he visto un caso de crecimiento exponencial, Internxt, y no he visto pocas startups, ya que cuando trabaja en Lanzadera, por allí pasaban más de 250 al año.

Internxt pasó de 0 a 30 000 euros de MRR (ingresos recurrentes mensuales) en menos de cuatro meses, a 50 000 en poco más de un año y a 100 000 en dos. Siempre con una gestión eficiente de la caja, cercana al punto de equilibrio. Eso sí, después de más de dos años de desarrollo de producto y con un fuerte componente B2C. También tenemos el caso de Magnific, que pasó a varios millones de ARR en pocos meses y que comentaremos con detalle en el capítulo final.

Erróneamente, creemos que una empresa se construye en dos años, pero la realidad es que los negocios empiezan a coger tracción de verdad superados los cinco.

¿QUÉ DEBE TENER EN CUENTA UN SAAS EN LA ETAPA DE INVESTIGACIÓN DE PRODUCTO?

▸No construir una gran capa de tecnología. Lo más importante es recibir retroalimentación de los clientes e iterar el «producto de despacho».

▸Fallar rápido y barato, tienes un 99 % de posibilidades de no acertar.

▸En estas etapas iniciales, me resultan interesantes quienes han trabajado en consultoría, ya que, por haber realizado servicio a clientes, conocen sus necesidades y han sido capaces de identificar un problema.
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