GUION DEL MENTOR - SESION 7: Extraer las hipé6tesis del modelo de negocio y
priorizar tareas

Diapositiva 1: Objetivos de la Sesion

Para que un modelo de negocio sea viable, es fundamental validar sus hipdtesis clave
antes de invertir recursos significativos. La validacion es el proceso mediante el cual se
reducen las incertidumbres y se mejora la probabilidad de éxito de un negocio. No
basta contener una idea prometedora; es necesario probar si la propuesta tiene un
mercado realy si es capaz de generar ingresos sostenibles. La validacién permite
ajustar el modelo antes de suimplementaciéon completa, asegurando que las
decisiones se basen en datos concretos y ho en suposiciones.

Los objetivos de esta sesidn incluyen: identificar las hipdtesis clave dentro del
modelo de negocio, aprender a priorizarlas segun su impacto y riesgo, aplicar
herramientas para validarlas o refutarlas mediante experimentos, utilizar la
experimentacion rapida para probar hipotesis criticas y definir métricas clave para
evaluar el éxito de la validacioén. Estas habilidades permitiran a los emprendedores
tomar decisiones mas informadas y mejorar su estrategia antes de realizar inversiones
importantes.

El proceso de validacién implica experimentacion y analisis, permitiendo descubrir si
la solucién propuesta realmente resuelve el problema del cliente. Esto requiere
estructurar pruebas, medir resultados y realizar ajustes basados en los hallazgos
obtenidos. Sin una validacién efectiva, los emprendedores corren el riesgo de
desarrollar productos que no tienen demanda o que no generan el impacto esperado
en el mercado.

El mentor juega un papel clave en este proceso, ya que debe guiar al emprendedor en
la identificacidn de las hipdtesis mas criticas, ensefnarle a estructurar experimentos
efectivos y ayudarlo a interpretar correctamente los datos obtenidos. Su labor no es
solo brindar asesoria, sino garantizar que las decisiones se tomen con base en
informacién validada y no en percepciones subjetivas.

Esta sesidn se centrara en desarrollar un enfoque estructurado y practico para la
validacion de hipoétesis, asegurando que los emprendedores puedan aplicar estos
conocimientos de manera efectiva en sus modelos de negocio. La clave esta en
priorizar las hipdtesis mas criticas y disefiar experimentos agiles que permitan obtener
resultados rapidamente y con la menor inversion posible.

Diapositiva 2: ;Qué es una Hipotesis en un Modelo de
Negocio?

Una hipétesis en un modelo de negocio es una suposicion clave que debe ser
probada para determinar la viabilidad del negocio. Cada modelo de negocio se basa en



multiples hipotesis que requieren validacidon antes de ser implementadas. Estas
hipdtesis pueden estar relacionadas con aspectos fundamentales del negocio, como
el problema del cliente, la propuesta de valor, el segmento de clientes, los canales
de distribucion y la estructura de ingresos y costos.

El problema del cliente es una de las hipdtesis mas criticas. Antes de desarrollar una
solucién, es fundamental verificar si el problema identificado realmente existe y si es lo
suficientemente relevante como para que los clientes busquen una solucion. Si no hay
una necesidad real, el producto o servicio podria no generar interés en el mercado.

La propuesta de valor es otra hipotesis central. No basta con que el problema exista;
la solucién ofrecida debe ser percibida como util y atractiva para los clientes. La
validacion de esta hipdtesis implica pruebas con clientes potenciales para medir el
interés y la aceptacion de la solucién propuesta.

El segmento de clientes también debe ser validado. Es posible que los
emprendedores tengan una idea erronea sobre quiénes son sus clientes ideales. La
validacion de esta hipdtesis permite confirmar si el publico objetivo identificado es
realmente el adecuado y si esta dispuesto a pagar por la solucién ofrecida.

El mentor debe ayudar a los emprendedores a formular hipétesis claras y medibles,
asegurando que sean especificas y verificables. Ademas, debe guiar el proceso de
validacidon, ayudando a estructurar pruebas que permitan confirmar o refutar cada
suposicion de manera efectiva. Sin esta validacion, los emprendedores corren el riesgo
de basar su negocio en conjeturas en lugar de en datos reales.

Diapositiva 3: Tipos de Hipotesis en un Negocio

Dentro de un modelo de negocio existen diferentes tipos de hipétesis, cada una de las
cuales requiere una estrategia de validacion distinta. Estas hipoétesis pueden agruparse
en varias categorias, segun el aspecto del negocio que se desea validar. Identificarlas
correctamente permite estructurar pruebas mas efectivas y minimizar riesgos antes de
lanzar un producto o servicio al mercado.

Las hipotesis de problema buscan confirmar si los clientes realmente enfrentan el
problema identificado. Sin esta validacion, el negocio podria ofrecer una solucion
innecesaria o poco relevante. Se pueden validar mediante entrevistas con clientes,
encuestas o estudios de mercado.

Las hipotesis de solucidon evaluan si el producto o servicio propuesto es la mejor
manera de resolver el problema. No basta con confirmar que el problema existe; es
crucial verificar que la solucidon realmente satisface la necesidad del cliente y se
percibe como valiosa. Esto se prueba mediante prototipos, pruebas piloto y versiones
minimas viables del producto.

Las hipétesis de mercado determinan si existe suficiente demanda para que el
negocio sea viable. Un producto puede ser (til, pero si el mercado no es lo



suficientemente grande o no hay suficiente disposicién a pagar, la sostenibilidad del
negocio se ve comprometida. Se pueden validar con estudios de tendencias, pruebas
de pricing y simulaciones de mercado.

El mentor debe guiar al emprendedor en la identificacidon de las hipotesis clave dentro
de su modelo de negocio. No todas las hipdtesis tienen la misma importancia, y es
fundamental priorizar aquellas que representen un mayor riesgo o impacto en el éxito
del negocio. Un error comun es validar hipdtesis secundarias antes que las mas
criticas, lo que puede generar pérdidas de tiempo y recursos.

Diapositiva 4: Reflexion sobre la Importancia de las
Hipotesis

Las hipdtesis son la base sobre la cual se construye cualquier modelo de negocio. No
validar estas suposiciones puede llevar a errores estratégicos costosos y al fracaso del
emprendimiento. Una hipodtesis critica es aquella cuya falsedad podria afectar
significativamente la viabilidad del negocio. Es decir, si una hipdtesis clave resulta ser
incorrecta, es probable que todo el modelo de negocio deba ser modificado o
replanteado desde cero.

Elimpacto de la validaciéon de una hipdtesis es enorme. Si una hipétesis se valida con
datos concretos, el emprendedor puede proceder con mayor seguridad, invirtiendo
recursos en una estrategia que tiene fundamentos reales. Por otro lado, si la hipétesis
es refutada, permite hacer cambios a tiempo, evitando inversiones innecesarias en
ideas que no tienen mercado o que no funcionan en la practica. La validacién temprana
es una herramienta para minimizar riesgos y optimizar los esfuerzos del emprendedor.
Uno de los errores mas comunes es asumir que ciertas hipodtesis son verdaderas sin
haberlas probado. La experiencia personal o la intuicidon no son suficientes para validar
una hipotesis; se requiere evidencia real obtenida a través de experimentacion. La
clave es desarrollar un proceso riguroso que permita probar las hipotesis antes de
tomar decisiones estratégicas en el negocio.

El mentor debe ayudar a los emprendedores a identificar cuales son las hipdtesis mas
criticas y asegurarse de que se validen antes de escalar el negocio. Debe fomentar una
mentalidad de aprendizaje continuo, en la que cada resultado sea visto como una
oportunidad para mejorary ajustar la estrategia de negocio. Ademas, debe ensenar a
los emprendedores a diferenciar entre hipoétesis de alto impacto y aquellas que,
aunque sean relevantes, no definen el éxito del negocio.

Reflexionar sobre la importancia de las hipétesis es un paso esencialen la
construccion de un negocio solido. No todas las hipdtesis tienen el mismo peso dentro
del modelo, y algunas pueden ser mas faciles o mas rapidas de validar que otras. La
correcta priorizaciéon y validacion de estas hipoétesis determina en gran medida el éxito
del negocio.

Diapositiva 5: ;Como Priorizar Hipotesis?

No todas las hipotesis dentro de un modelo de negocio tienen el mismo impacto o el
mismo nivel de incertidumbre. Algunas hipdtesis son tan criticas que, si resultan ser



incorrectas, el modelo de negocio entero podria no funcionar. Otras, en cambio,
pueden ser modificadas o ajustadas sin comprometer la viabilidad del negocio. Es por
eso gue la priorizacion de hipétesis es una etapa fundamental en el proceso de
validacion.

Para determinar qué hipdtesis deben validarse primero, se utilizan criterios como el
impacto en el modelo de negocio, el nivel de incertidumbre y el costo de
validacion. Una hipdtesis de alto impacto es aquella que, de ser incorrecta, haria que
el negocio no tenga sentido. Por ejemplo, si una empresa de suscripcion en linea
asume que sus clientes estan dispuestos a pagar una tarifa mensualy esta hipotesis
no es valida, todo el modelo de negocio colapsa. Por otro lado, si la incertidumbre
sobre una hipdtesis es alta, significa que se tienen pocos datos al respectoy que se
necesita validacion rapida.

El costo de validacién también es un factor clave. Algunas hipétesis pueden validarse
de manera rapiday econdmica, mientras que otras requieren inversiones mayores en
tiempo y dinero. Lo ideal es empezar validando las hipétesis que tienen mayor
impacto y alta incertidumbre, pero que sean relativamente sencillas de probar. De
esta manera, se pueden obtener resultados tempranos que guien el desarrollo del
negocio sin comprometer demasiados recursos.

El mentor debe guiar al emprendedor en la aplicacidn de estos criterios para
asegurarse de que las hipétesis mas importantes se validen antes que las secundarias.
Muchas veces, los emprendedores caen en la trampa de probar primero lo que es mas
facil, en lugar de lo que realmente define el éxito del negocio. La clave esta en
enfocarse en lo que realmente puede poner en riesgo el modelo de negocio.

Al establecer una metodologia clara para priorizar hipdtesis, los emprendedores
pueden optimizar el uso de sus recursos y reducir riesgos significativamente. No se
trata de validar todas las hipétesis a la vez, sino de seguir un proceso estructurado que
permita obtener aprendizajes continuos y mejorar el modelo de negocio de manera
progresiva.

Diapositiva 6: Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Para facilitar la priorizacion de hipétesis, se utiliza la Matriz de Impacto vs.
Incertidumbre, una herramienta visual que ayuda a los emprendedores a clasificar las
hipdtesis segun su nivel de impacto en el negocio y el grado de incertidumbre que
presentan. Esta matriz permite identificar qué hipotesis deben validarse primero,
optimizando el uso de recursos y reduciendo el riesgo de tomar decisiones sin
informacién suficiente.

Eleje de impacto mide cuanto afecta una hipdtesis al éxito del negocio. Siuna
hipotesis clave resulta ser incorrecta, el modelo de negocio seguiria siendo viable?
Cuanto mayor sea el impacto, mas importante sera validarla antes de continuar con el
desarrollo del producto o servicio. Por otro lado, el eje de incertidumbre mide qué tan
poco se sabe sobre una hipétesis. Si hay muchos datos disponibles, la incertidumbre



es baja; si no hay informacidn clara, la incertidumbre es altay debe validarse con
urgencia.

Las hipdtesis que se encuentran en la zona de alto impacto y alta incertidumbre son
las mas criticas y deben validarse primero, ya que cualquier error en ellas podria
comprometer la viabilidad del negocio. Las hipdtesis de alto impacto pero baja
incertidumbre ya estan respaldadas por datos sélidos y pueden ser implementadas
con mayor seguridad. En contraste, las hipdtesis de bajo impacto y alta
incertidumbre pueden ser secundarias en la validacion, y las de bajo impacto y baja
incertidumbre no requieren tanta atencion inmediata.

El mentor debe guiar a los emprendedores en la aplicacidon de esta matriz,
asegurandose de que las hipotesis mas criticas sean validadas antes de asignar
recursos a hipétesis menos relevantes. Es importante que el mentor ayude a los
emprendedores a formular hipétesis claras y medibles, asegurando que la validacion
se realice de manera efectivay con datos confiables.

Ejercicio Practico

Cada equipo aplicara la Matriz de Priorizacion a un negocio real o ficticio. Se
identificaran tres hipétesis clave y se clasificaran dentro de la matriz segun su
impacto e incertidumbre. Luego, se discutira cual de ellas debe validarse primeroy qué
tipo de experimentos pueden utilizarse para obtener resultados.

Diapositiva 7: Pregunta de Reflexion Antes de

Experimentar

Antes de ejecutar un experimento, es fundamental reflexionar sobre qué pasaria si la
hipotesis clave resulta ser incorrecta. Esta pregunta permite evaluar los riesgos 'y
preparar estrategias de contingencia en caso de que la validacion arroje resultados
inesperados. Si una hipdtesis esencial se demuestra falsa, el emprendedor debe estar
dispuesto a modificar su modelo de negocio o incluso replantear completamente su
estrategia.

Validar hipotesis no solo confirma lo que funciona, sino que también revela lo que no
esta alineado con las necesidades del mercado. Si una hipétesis clave falla, es posible
gue se necesiten ajustes en la propuesta de valor, en los segmentos de clientes o en la
estructura de costos e ingresos. Identificar estas debilidades a tiempo evita
inversiones innecesarias y ayuda a reorientar los esfuerzos hacia estrategias mas
efectivas.

El proceso de validacién implica asumir la posibilidad de error y estar preparado para
aprender de los resultados. En lugar de ver la refutacidon de una hipdtesis como un
fracaso, los emprendedores deben entenderlo como un aprendizaje estratégico.
Cada experimento proporciona informacién valiosa, ya sea confirmando la viabilidad
del negocio o sefialando aspectos que deben mejorarse o replantearse.



El mentor tiene la responsabilidad de ayudar a los emprendedores a interpretar
correctamente los resultados de sus experimentos. Muchas veces, los
emprendedores pueden resistirse a cambiar su idea inicial, incluso cuando los datos
sugieren que deben hacerlo. El mentor debe fomentar una mentalidad flexible y basada
en datos, ayudando a los emprendedores a enfocarse en soluciones viables en lugar de
aferrarse a suposiciones no validadas.

Al reflexionar sobre los posibles resultados antes de experimentar, los emprendedores
pueden anticipar obstaculos y disefiar pruebas mas efectivas. Esta actitud proactiva
les permitira reducir riesgos y mejorar la calidad de sus decisiones, construyendo
modelos de negocio mas solidos y adaptables a la realidad del mercado.

Diapositiva 8: Métodos para Validar Hipotesis de
Negocio

Existen diversas formas de validar hipdtesis en un negocio, y la eleccidon del método
adecuado depende del tipo de hipétesis y del mercado objetivo. Validar una hipétesis
significa ponerla a prueba con datos reales antes de tomar decisiones estratégicas. Un
negocio que basa sus decisiones en experimentacién y no en suposiciones tiene
muchas mas probabilidades de éxito y adaptacién en el mercado.

Uno de los métodos mas efectivos es realizar entrevistas con clientes potenciales,
donde se recopila informacién sobre sus necesidades, comportamientosy
expectativas. Estas entrevistas permiten entender si el problema identificado
realmente existe y si la solucidn propuesta genera interés. Sin embargo, es importante
evitar preguntas sugestivas que puedan influir en las respuestas; el objetivo es obtener
informacién honestay util para validar la hipotesis.

Otra técnica clave es el desarrollo de un Producto Minimo Viable (MVP), que consiste
en lanzar una versién simplificada del producto para evaluar la respuesta del mercado.
Un MVP puede ser una funcionalidad especifica del producto, una pagina de aterrizaje
que mida elinterés de los clientes o incluso una simulacién de la experiencia del
usuario. Con esta metodologia, los emprendedores pueden recopilar datos reales
antes de invertir en un desarrollo completo.

El Test A/B es otro método util, especialmente en entornos digitales. Se trata de probar
dos versiones de un mismo producto, servicio o estrategia para determinar cual genera
mejores resultados. Por ejemplo, en una pagina web, se pueden mostrar dos versiones
de una oferta y medir cual tiene una mayor tasa de conversion. Esto permite tomar
decisiones basadas en datos en lugar de en suposiciones.

El mentor debe guiar al emprendedor en la seleccién del método de validacién mas
adecuado para su negocio. Es importante evitar validaciones sesgadas y asegurar que
los datos obtenidos sean representativos del comportamiento real del mercado. La
clave del éxito en la validacién es basarse en evidencia y utilizar metodologias que
permitan tomar decisiones informadas y estratégicas.



Diapositiva 9: Plataformas Digitales para la Gestion
Agil

El uso de plataformas digitales facilita la implementaciéon de metodologias agiles en
la validacion de modelos de negocio. Estas herramientas permiten gestionar tareas,

organizar experimentos y analizar datos en tiempo real, optimizando el proceso de
validacién y reduciendo la incertidumbre en la toma de decisiones.

Entre las herramientas mas utilizadas se encuentran Trello y Asana, que permiten
gestionar tareas y flujos de trabajo colaborativos. Estas plataformas ayudan a organizar
los experimentos de validacion, asignar responsabilidades y hacer un seguimiento del
progreso en cada fase del negocio. La estructura visual de estas herramientas hace
que sea mas facil identificar qué hipoétesis han sido validadas y cuales requieren mas
pruebas.

Por otro lado, herramientas como Miro y MURAL son especialmente utiles para el
mapeo visual de ideas y estrategias. Estas plataformas permiten a los equipos de
trabajo colaborar en tiempo real, disefiando modelos de negocio, estructurando
hipotesis y visualizando datos clave. Su uso facilita la alineacién entre los miembros
del equipo y permite construir planes de validacion estructurados y eficientes.

Para la recopilacion y analisis de datos, herramientas como Google Analytics y
Mixpanel permiten medir el comportamiento de los usuarios en plataformas digitales.
Estas herramientas son fundamentales para validar hipétesis relacionadas con la
atraccion de clientes, la efectividad de estrategias de marketing y la conversién de
usuarios. Analizar métricas como la tasa de conversion, el tiempo de permanenciay el
comportamiento de navegacién ayuda a validar hipdtesis de mercado y a tomar
decisiones estratégicas.

Ejercicio Practico

Cada equipo debera disefiar un experimento utilizando una de estas plataformas
digitales para validar una hipotesis clave de un negocio real. Se explicara qué
plataforma se utilizara, como se implementara el experimento y qué métricas se
analizaran para determinar el éxito o fracaso de la hipétesis.

Diapositiva 10: Importancia de la Experimentacion
Rapida

La experimentacion rapida es una estrategia que permite probar hipétesis con
recursos minimos, reduciendo el riesgo antes de realizar grandes inversiones. En lugar
de desarrollar un producto completo sin pruebas previas, este enfoque propone

ejecutar experimentos simples y eficientes que permitan validar suposiciones de
negocio en poco tiempo.



Uno de los principios clave de la experimentacion rapida es la implementacion agil,
que evita largos periodos de desarrollo antes de obtener resultados. Un experimento
no debe tardar meses en ejecutarse; debe disefiarse de manera que proporcione
informacién valiosa en cuestidon de dias o0 semanas. Esto permite a los emprendedores
aprendery ajustar su estrategia sin perder tiempo ni recursos innecesarios.

Otro aspecto fundamental es que las pruebas deben realizarse en el mercado real.
No basta con preguntar a familiares o amigos qué opinan sobre una idea; la validacién
debe hacerse con clientes potenciales, en entornos donde se pueda medir su
comportamiento real. La retroalimentacion de clientes reales ofrece informacién mas
fiable sobre la viabilidad del negocio.

El aprendizaje iterativo es otro pilar de la experimentacidn rapida. No todos los
experimentos van a validar hipétesis en el primer intento. Muchas veces, los resultados
pueden indicar que es necesario hacer ajustes o probar nuevas estrategias. La clave es
ver la experimentacidon como un proceso de mejora continua, donde cada prueba
aporta informacién valiosa para optimizar el modelo de negocio.

Ejercicio Practico

Disenar un experimento rapido que pueda implementarse en 48 horas. Cada equipo
debera identificar una hipoétesis clave, definir una metodologia de validacion,
establecer métricas de éxito y planificar cdmo se analizaran los resultados.

Diapositiva 11: ;Qué son las Métricas Clave y por qué

son Importantes?

Las métricas clave son indicadores cuantificables que permiten evaluar el desempefio
de un modelo de negocio y validar hipdtesis de forma objetiva. Sin métricas claras, es
dificil determinar si un negocio avanza en la direccion correcta o si necesita ajustes
para optimizar sus resultados.

Uno de los principales beneficios de las métricas clave es que permiten medir el
progreso de manera estructurada. Saber cuantos clientes han mostrado interés en un
producto, cuantos han completado una compra o cuanto cuesta adquirir un nuevo
cliente son datos esenciales para la toma de decisiones. Estas métricas ayudan a
visualizar si las estrategias implementadas estan funcionando o si es necesario
modificarlas.

Las métricas también permiten identificar problemas dentro del modelo de negocio.
Si, por ejemplo, la tasa de conversién es baja o el costo de adquisiciéon de clientes es
demasiado alto, es una sefial de que algo debe ajustarse en la estrategia de marketing
o en la propuesta de valor. Detectar estos problemas a tiempo permite hacer cambios
antes de que se conviertan en obstaculos para el crecimiento del negocio.



Latoma de decisiones basada en datos es otro beneficio clave. En lugar de tomar
decisiones en funcidén de intuiciones o percepciones personales, el uso de métricas
permite basarse en informacidn real para optimizar las estrategias. Un negocio que
analiza constantemente sus métricas es capaz de responder de manera agil a los
cambios del mercado y maximizar sus oportunidades de éxito.

El mentor debe ensenar a los emprendedores a seleccionar las métricas adecuadas
segln su modelo de negocio y a utilizarlas para tomar decisiones estratégicas. No
todas las métricas son relevantes para todos los negocios, por lo que es importante
enfocarse en aquellas que realmente reflejan el desempenfio y la viabilidad del
proyecto.

Diapositiva 12: Principales Métricas en la Validacion

de Modelos de Negocio

Las métricas clave permiten medir el desempeno de un negocio y validar hipotesis de
manera objetiva. Su correcta implementacion facilita la toma de decisiones basada en
datos, en lugar de en suposiciones. Un modelo de negocio que no se apoya en métricas
esta operando a ciegasy corre un alto riesgo de fracaso.

Una de las métricas mas utilizadas es la tasa de conversidn, que mide el porcentaje
de usuarios que realizan una accidon deseada, como una compra o una suscripcion.
Esta métrica es crucial porque indica si la propuesta de valor esta generando interés 'y
si los clientes estan dispuestos a tomar una accién concreta. Si la tasa de conversion
es baja, puede ser una sefial de que hay problemas en la oferta o en la estrategia de
comunicacion.

Otra métrica fundamental es el costo de adquisicién de clientes (CAC), gue mide
cuanto dinero se necesita invertir para captar un nuevo cliente. Un CAC elevado puede
indicar que los costos de marketing son demasiado altos o que el negocio no esta
utilizando los canales adecuados. Comparar el CAC con el valor de vida del cliente
(LTV) permite determinar si el modelo de ingresos es rentable. Si el LTV es mayor que el
CAQC, significa que el negocio es sostenible a largo plazo.

La retencion de clientes también es una métrica clave. No basta con atraer clientes;
es importante asegurarse de que sigan comprando y utilizando el producto o servicio.
Un bajo nivel de retencion puede indicar que el producto no cumple con las
expectativas o que la competencia ofrece mejores alternativas. Medir la retencion
permite identificar oportunidades para mejorar la fidelizacidon y la experiencia del
cliente.

El mentor debe ayudar a los emprendedores a seleccionar las métricas mas relevantes
para su negocioy a interpretar correctamente los resultados. No todas las métricas
aplican a todos los modelos de negocio, por lo que es importante enfocarse en
aquellas que realmente reflejan el desempenfo y la viabilidad del proyecto.



Diapositiva 13: Uso de Métricas en la Toma de

Decisiones

Las métricas no solo sirven para validar hipotesis, sino que también ayudan a definir
estrategias de crecimiento y optimizacidon. Un negocio que analiza constantemente sus
métricas es capaz de adaptarse rapidamente a los cambios del mercado y de mejorar
su desempefo de manera continua.

Por ejemplo, silatasa de conversion es baja, puede ser necesario mejorar la
propuesta de valor, optimizar la experiencia del usuario o ajustar el embudo de ventas.
Si el costo de adquisicion de clientes (CAC) es demasiado alto, se pueden explorar
estrategias de marketing mas eficientes o mejorar la segmentacion del publico objetivo
para captar clientes a un menor costo.

Cuando laretencion de clientes es baja, es una senal de que el producto o servicio no
esta generando suficiente valor. En estos casos, se pueden implementar estrategias de
fidelizacidon, mejorar la atencidn al cliente o ajustar el modelo de precios para
incentivar la permanencia de los clientes.

Otro caso importante es el tiempo de recuperacion de inversién, que mide cuanto
tarda la empresa en recuperar el dinero invertido en la adquisicién de un cliente. Si este
tiempo es demasiado largo, puede ser necesario ajustar el modelo de negocio para
generar ingresos mas rapidamente.

El mentor debe asegurarse de que los emprendedores utilicen las métricas para tomar
decisiones estratégicas y no solo como indicadores de desempefio. La clave esta en
analizar los datos de manera proactiva y utilizar la informacidn obtenida para optimizar
el modelo de negocio y mejorar su sostenibilidad.

Diapositiva 14: Aplicacion Practica: Diseio de un
Experimento con Métricas

La mejor manera de validar hipétesis es a través de experimentos estructurados
basados en métricas. Disenar un experimento implica definir qué se quiere probar,
como se medira el éxito y qué herramientas se utilizaran para recopilar datos.

El primer paso es definir la hipétesis que se desea validar. Esta hipdtesis debe ser
claray medible. Por ejemplo: “Si reducimos el tiempo de carga de nuestra pagina web,
aumentara la tasa de conversion en un 15%”. Tener una hipoétesis bien formulada
facilita la interpretacion de los resultados del experimento.

A continuacién, se debe seleccionar la métrica clave que permitira evaluar el impacto
del experimento. En el caso del ejemplo anterior, la métrica seria la tasa de conversion
antes y después de la optimizacién de la pagina. Otras métricas podrian incluir el



numero de registros, el tiempo de permanencia en el sitio web o la cantidad de
interacciones de los usuarios.

Después, se debe determinar el método de validacion. Dependiendo del tipo de
negocio, se puede optar por pruebas A/B, encuestas a clientes, pruebas piloto o
lanzamientos controlados. Lo importante es asegurarse de que la validacion se realice
con una muestra representativa para obtener datos fiables.

Ejercicio Practico

Cada equipo disenara un experimento para probar una hipdtesis clave en un negocio
real. Deberan definir la hipétesis, seleccionar una métrica de éxito, establecer la
metodologia de validacidon y presentar un plan para analizar los resultados.

Diapositiva 15: Ajustando el Modelo de Negocio con

Base en los Resultados

Una vez que las hipdtesis han sido validadas (o refutadas), es fundamental ajustar el
modelo de negocio para alinearlo con los aprendizajes obtenidos. Un negocio no debe
permanecer estatico; debe evolucionar en funcién de la informacion obtenida en los
experimentos.

Uno de los cambios mas comunes tras la validacion de hipétesis es la modificacion de
la propuesta de valor. Si los clientes no perciben suficiente valor en el producto o
servicio, se deben realizar ajustes para mejorar su atractivo y diferenciacién. También
es posible que sea necesario redefinir el publico objetivo si la validacién indica que
otros segmentos de clientes tienen mas interés en la oferta.

Otro aspecto clave es la optimizacion de los canales de distribucion. Si los clientes
prefieren comprar a través de un canal diferente al previsto, el negocio debe adaptarse
a esa preferencia para maximizar las ventas. Del mismo modo, si una estrategia de
marketing no esta generando los resultados esperados, se deben explorar nuevas
tacticas para mejorar la adquisicion de clientes.

La revision de la estructura de costos también es esencial. Si los costos operativos
son demasiado altos en comparacion con los ingresos generados, se deben buscar
maneras de reducir gastos sin comprometer la calidad del producto o servicio. Esto
puede incluir renegociaciones con proveedores, automatizacion de procesos o ajustes
en la estrategia de precios.

El mentor debe guiar al emprendedor en la interpretacion de los resultados de los
experimentos y en la toma de decisiones estratégicas basadas en esos datos. No se
trata solo de recopilar informacién, sino de saber cdmo utilizarla para mejorar el
negocio de manera efectiva.



Diapositiva 16: Lecciones de Empresas que Validaron

con Exito

Las empresas que han logrado escalary consolidarse en el mercado comparten un
aspecto en comun: validaron sus hipétesis antes de invertir grandes recursos. En
lugar de desarrollar productos completos sin pruebas previas, estas compafhias
probaron sus suposiciones con experimentos y datos reales. Aprender de estos casos
permite entender la importancia de la validacidon y aplicar estrategias similares en
nuevos emprendimientos.

Uno de los ejemplos mas conocidos es Dropbox, que antes de desarrollar su
plataforma, validé la demanda mediante un simple video explicativo. Este video
mostraba cémo funcionaria el servicio y media el interés de los usuarios. La respuesta
fue tan positiva que la empresa obtuvo miles de registros antes de haber escrito una
sola linea de cddigo, asegurando que su producto tenia mercado antes de invertir en su
desarrollo.

Otro caso exitoso es Zappos, la tienda de zapatos en linea. En lugar de comprar
grandes volumenes de inventario desde el inicio, el fundador tom¢ fotos de zapatos en
tiendas fisicas y las publicé en linea. Cuando los clientes hacian un pedido, él mismo
compraba los zapatos y los enviaba. Con esta prueba validé que los consumidores
estaban dispuestos a comprar calzado por internet antes de hacer una gran inversion
en stocky logistica.

Un ejemplo similar es Airbnb, que comenzd con una prueba muy sencilla: los
fundadores alquilaron su propio apartamento a visitantes de una conferencia para ver
si habia interés en la idea. La validacidn inicial demostré que las personas estaban
dispuestas a pagar por alojamiento en espacios compartidos, lo que llevd a la creacion
de la plataformay su posterior escalabilidad.

El mentor debe utilizar estos casos para demostrar a los emprendedores que no es
necesario tener un producto completamente desarrollado para validar una idea de
negocio. A través de experimentos estratégicos, es posible obtener informacién clave y
minimizar el riesgo de fracaso. Lo importante es aprender del mercado antes de hacer
grandes inversiones.

Diapositiva 17: Conclusiones

La validacion de hipdtesis es un proceso esencial en la construccion de modelos de
negocio exitosos. No basta con tener una buena idea; es necesario demostrar que
existe demanda, que la solucidn propuesta es viable y que los clientes estan
dispuestos a pagar por ella. La validacidon permite optimizar recursos, minimizar
riesgos y asegurar que las decisiones estratégicas se basen en datos reales.

Uno de los aprendizajes mas importantes es la priorizacion de hipdtesis. No todas las
hipotesis tienen el mismo nivel de impacto en el negocio, y validar las mas criticas



primero permite obtener informacidn clave sin desperdiciar recursos. La Matriz de
Impacto vs. Incertidumbre es una herramienta util para identificar qué hipdtesis deben
probarse con mayor urgenciay cuales pueden esperar.

Otro aspecto clave es el uso de experimentos estructurados. En lugar de lanzar
productos sin pruebas previas, los emprendedores deben disefiar experimentos
simples y rapidos que les permitan recopilar datos concretos. Métodos como
entrevistas con clientes, pruebas A/B, productos minimos viables y analisis de
meétricas digitales son fundamentales para obtener informacioén valiosa antes de tomar
decisiones de inversion.

El papel del mentor en este proceso es crucial. Un buen mentor guia al emprendedor
en la identificacién de sus hipétesis mas importantes, le ensena a estructurar
experimentos efectivos y lo ayuda a interpretar los resultados de manera objetiva. Mas
que ofrecer consejos, el mentor debe fomentar un enfoque basado en datosy
aprendizaje continuo.

Finalmente, es importante recordar que la validacidon no es un proceso Unico ni
estatico. Un negocio debe estar en constante evolucién, ajustando su propuesta de
valor, sus canales de distribucién y su modelo de ingresos en funcion de los
aprendizajes obtenidos. La clave del éxito estd en la capacidad de adaptaciony mejora
continua, asegurando que cada decisién tomada esté respaldada por evidencia realy
Nno por suposiciones.



