
Lean Storytelling para emprendedores

Por: Juan López Sierras

En este artículo describo una 
metodología experimental para 
que los emprendedores puedan 
auto-evaluar de forma ágil sus ideas 
de negocio. Persigue cuatro fines 
concretos: 1) explorar rápidamente 
el mercado potencial del proyecto, 
2) saber si merece la pena seguir 
trabajando en él, 3) detectar por 
dónde conviene empezar y, 4) 
mejorar la forma de contarlo. Con 
una adecuada dedicación puedes 
completar todo el proceso en una 
semana.
La intención de estudiar y desarrollar 
este método nace de una necesidad 
que he tenido como emprendedor, 
cuando me he visto ante la situación 
de tener que elegir entre una gran 
cantidad de posibles ideas que me 
gustaban y no he sabido por dónde 
empezar. 
El nombre de Lean Storytelling no 
es casual. Une la filosofía Lean de 
gestión que se centra en optimizar 
al máximo cada uno de los procesos 
de una empresa a través del análisis 
continuo y la apertura al cambio, y 

el Storytelling que en el ámbito del 
emprendicmiento se a la historia que 
construyes, el estilo y los recursos 
que utilizas para contar a otros tu 
proyecto.
Dentro de las llamadas 
metodologías ágiles, el Lean 
Storytelling está diseñado para 
utilizarlo en la fase “cero” cuando 
todavía no es más que una idea, 
previa a cualquier desarrollo. En 
Scrum, un marco de trabajo ágil 
usado originalmente en desarrollo 
de software, se defiende la idea 
de crear lo que llaman el “Mínimo 
producto entregable”, y que consiste 
en una porción del programa final 
que ya tiene funcionalidad por sí 
misma y es evaluable por el cliente. 
He querido darle una vuelta de 
tuerca a la filosofía Lean para 
proponer un concepto inspirado 
en el anterior y que voy a llamar: 
“Mínima Historia Contable”. Podría 
decirse que este método formaliza 
el proceso con el coste más bajo por 
pérdida dentro de los primeros pasos 
del desarrollo de un proyecto, de 

tal modo que si el test es negativo 
porque sugiere que no hay mercado 
para la idea, puedas descartarla 
asumiendo el mínimo coste en 
tiempo y recursos.

Definición

Es la primera  tarea “entregable” 
del proyecto: Debe ser lo más ágil/
sencilla posible, y permitir que 
cualquier persona cualificada 
entienda la propuesta para poder 
emitir una opinión sobre ella. 

Siempre hay una historia que se 
puede contar incluso antes de 
implementar nada, y el propio 
proceso de buscar esa síntesis 
inteligible, y de testarla, no sólo 
sirve para abaratar el proceso de 
validación/descarte, sino también 
para mejorar por iteración la propia 
historia.

Es posible que haga falta trabajar 
con más de una MHC, como si 
estuviéramos en un proceso de 
“prototipado en paralelo”; eligiendo 
historias diferentes que incidan más 
en uno u otro atributo concreto 
para poder evaluar la respuesta del 
potencial cliente en cada caso, y sin 
descuidar los matices en el estilo de 
la narración.

¡¡No es un “Elevator Pitch”!!

Es probable que te estés 
preguntando si esto no es lo mismo 
que el Elevator Pitch (la historia 
abreviada que se cuenta para vender 
un proyecto a un cliente, inversor 
o cualquiera que se quiere seducir 
para que nos la “compre”); pero es 
importante comprender que aquí 
estamos hablando de algo diferente. 
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La “Mínima Historia Contable” (en 
adelante, MHC) es la herramienta que nos 
va a servir para testar una idea de negocio 

en el mercado, aún antes de empezar a 
implementarla.

http://www.agiledeveloper.com/presentations/AgileMethodologies.pdf
http://es.wikipedia.org/wiki/Lean_manufacturing
http://en.wikipedia.org/wiki/Storytelling
http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_%C3%A1gil_de_software
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http://en.wikipedia.org/wiki/Lean_manufacturing
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La Mínima Historia Contable 
tiene el objetivo de poder testar 
la idea (no venderla) frente a 
posibles clientes, y por lo tanto 
es una herramienta para mejorar 
la narración que finalmente se 
convertirá en el Elevator Pitch.

Tiene un fin exploratorio porque 
sirve, a base de contarla una 
y otra vez, para afinar lo que 
realmente quieren los clientes 
potenciales del servicio/producto, 
y descubrir incluso las necesidades 
ocultas. Asimismo, para descartar 
el proyecto en caso de que el 
feedback sea muy negativo.

Por eso, la MHC es el prototipo 
iterativo que desemboca al final 
en el Elevator Pitch. Éste va a ser 
el resultado de testar la primera,  y 
es probable que haya cambiado 
mucho respecto de la 
primera narración que se 
creó.

¡¡No es la Investigación 
de Mercado!!

La MHC tiene una 
naturaleza abierta, informal 
y exploratoria, con una 
fuerte carga narrativa,  
mientras que una 
investigación de mercado 
debe regirse por ciertos 
parámetros formales de 
validez y fiabilidad que la 
primera no contempla. Se podría 
decir que forma parte de una fase 
preliminar de la investigación 
de mercado y que si la supera, 
ayudará a enfocarla.

Fases del método 

El momento para elaborarla 
por primera vez es justo tras 
concebir la idea, antes de cualquier 
implementación o de realizar una 
investigación de mercado formal. 
Puede ser complicado al principio, 
pero traducir a palabras lo que se 

quiere hacer es fundamental para 
afianzarlo y comenzar a construir 
el proyecto sobre unos buenos 
cimientos. En principio, este primer 
paso no debería tomar más de una 
hora.

Para comenzar a depurar la MHC 
hay que realizar una pequeña 
investigación en fuentes secundarias 
como Internet, libros, revistas.  Como 
deadline nos podríamos plantear, 
por ejemplo: “Voy a buscar durante 2 
horas y a revisar la MHC durante otra 
más”. Aquí se produce la primera 
iteración, la búsqueda se centra en 
encontrar ejemplos que permitan 
establecer comparaciones y 
referencias de personas o empresas 
que hablen de lo mismo, o que 
hagan cosas parecidas. Se anota 
todo, e incorpora a la narración.

Es parte del proceso comprobar 
cuáles son los ejemplos que mejor 
se entienden, y con los que se siente 
más cómodo/a el emprendedor 
o emprendedora. Es el segundo 
“entregable” y junto con el primero 
no debería ocupar más de una 
mañana.

La segunda fase sería establecer 

qué posibles clientes estarían 
interesados en recibir el servicio o 
producto que se está diseñando. 
Una lista sin entrar en demasiados 
detalles es suficiente, cabe 
recordar que simplemente se está 
explorando la idea de negocio. 
Deberíamos saber responder a 
estas preguntas:

¿Quiénes son esos •	
potenciales clientes? 

¿Dónde están? •	

¿Cómo contacto con ellos?•	

¿Qué “problema” soluciona •	
mi oferta a cada uno?

En esta etapa, todavía “de 
gabinete”, hay que situarse 
mentalmente en el lugar de los 
posibles clientes a los que está 

dirigido el proyecto 
e intentar ser lo más 
objetivo posible para 
evaluarlo. De nuevo, 
“be agile” para que 
no tome más de unas 
horas. Quizás basta 
con la misma tarde tras 
completar las fases 
anteriores.

Es imprescindible tratar 
de encontrar, durante el 
proceso de iteración, las 
debilidades de la idea: 
qué no se entiende, qué 

atributo fundamental no está bien 
descrito, y sobre todo asegurarse 
que la historia propicia un 
espacio para la participación, 
incluye preguntas y deja 
interrogantes abiertos. Por 
decirlo más claro, no temas decir 
“este aspecto aún no lo tengo tan 
claro, tú ¿qué opinas?”.
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Los ejemplos suelen ser muy 
útiles para enriquecer la narrativa, pero 
se deben preparar varios para aumentar 
las probabilidades de que el interlocutor 

conozca alguno.
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La tercera etapa es la fundamental 
y a la que hay que dedicar más 
tiempo: Salir a la calle a testar la 
MHC ante posibles clientes.

Tienes que plantarte delante de los 
clientes y contársela, observar su 
reacción, házles preguntas como 
estas: ¿qué te gusta más?

 ¿Qué no entiendes? Hay que 
explicarles que se trata de un trabajo 
exploratorio que va a servir para 
enfocar el proyecto. Se trata de una 
conversación informal y abierta a 
cualquier opinión por su parte.

 

De nuevo el objetivo es trabajar por 
entregables iterativos. Por ejemplo, 
cada dos o tres entrevistas, tomar 
una hora para repasar notas, y con 
ellas enriquecer la MHC a partir 
del nuevo feedback. Tras cada 
iteración, tienes que hacerte dos 
preguntas:

¿Es necesaria otra •	
iteración más para saber 
si el mercado valora mi 
proyecto?

 ¿Ya sé qué es lo que más •	
aprecian mis clientes sobre 
el proyecto?

No se puede establecer un número 
máximo o mínimo de iteraciones, 
sino que depende de la calidad 
de la reflexión que se realice con 
ellos y de las conclusiones que 
seamos capaces de extraer de esas 
preguntas. Recuerda mantenerte 
ágil para descartar/confirmar la 
idea tan pronto tengas información 
suficiente. Como sugerencia: todo el 
proceso no debería llevarte más de 
una semana.

¿Cuál es el siguiente paso?

Caben dos posibilidades. Que 
el mercado confirme tu idea 
como válida, o que la rechace. 
Si el proyecto tiene un feedback 
negativo, habrá que intentarlo con 
otro, y esto se facilita porque no 
hemos dedicado demasiado tiempo 
a la validación. Por el contrario, si 
el proyecto resultó atractivo, es el 
momento de evaluar las capacidades 
que tenemos para llevarlo a cabo, 
pero éste es un tema a abordar por 
separado. 

Antes de terminar quiero decir 
que ésta es una metodología que 
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El emprendedor debe ser más 
esponja que escudo. No es el momento 

todavía de defender ni vender nada, sino 
de aprender y valorar cualquier opinión

 está en plena construcción, y que 
seguramente irá cambiando a 
medida que reciba más feedback. 
Por eso te invito a enviarme 
comentarios y sugerencias si te 
atreves a testarlo por tu cuenta. 
Puedes dejarlos en la web de 
emotools o directamente a mi 
twitter: @juanlopez27
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