
En el capítulo anterior de I&E…
El modelo de Plan de Negocios CANVAS.



Un rápido repaso de la clase anterior

 Simplemente una forma (de muchas) para organizar su plan de negocio

 Tiene nueve partes que ya conocemos

 Propuesta de valor, Segmentos, Canales, Relaciones con los clientes

 Recursos clave, Actividades Clave, Aliados

 Estructura de costos, Fuentes de ingresos.

 Algunas fortalezas

 Visual, intuitivo, no requiere conocimientos previos, muy común y fácil de comunicar.

 Algunas debilidades

 Estático. no aparece la competencia, el plan de marketing no es detallado, la estimación 
de la demanda no es evidente



INNOVACIÓN Y 

EMPRENDIMIENTO
Clase 15 – La validación como un proceso de aprendizaje 

Javier A. Rodríguez-Camacho, Ph.D.

Pontificia Universidad Javeriana de Bogotá, 01-2018



¿De qué se trata eso de “validación”?

 No es más que un reality check (contraste con la realidad) para asegurarnos 

que:

 No estamos locos

 Al borde de la bancarrota

 Camino de la cárcel

 Todas las anteriores.



¿De qué se trata eso de “validación”?

 Sabiduría popular…

 Ningún Plan de Negocio sobrevive el primer contacto con el cliente

 El papel lo aguanta todo

 Una dosis de realidad es evidentemente necesaria

 Datos de fuentes fiables

 Opinión de expertos

 Participación de los clientes

 Regaños de los evaluadores, etc.



¿Qué es la validación de un Plan de 

Negocio?

 Es un proceso

 Se lleva a cabo en varios momentos del desarrollo del proyecto

 No recomiendo esperar hasta que el tablero esté completo

 Se desperdicia tiempo

 Pierde poder analítico

 La inercia se incrementa

 Se confunde el proceso con otra “tarea” a completar.



¿Por qué necesitamos validar nuestro 

Plan de Negocio?

 Para no basarnos en intuiciones y supuestos

 ¿Existe realmente el problema? ¿Es relevante?

 ¿Lo resolvemos en algún grado? ¿Existen alternativas?

 ¿Hay clientes potenciales?

 Para tomarle la temperatura al mercado

 ¿Es la demanda lo suficientemente grande? ¿Sostenible?

 ¿Cuánto están dispuestos a pagar? ¿Hay incentivos de uso?

 ¿Se puede disuadir a los imitadores? ¿Cuál es nuestra ventaja competitiva?



¿Por qué necesitamos validar nuestro 

Plan de Negocio?

 Aprender: Convertirse en expertos del tema

 ¿Es realizable? ¿Cuándo? ¿A qué costo? ¿Cómo?

 ¿Innovador?

 Ponerse manos a la obra de a poco

 Elementos de producción

 Relaciones con los clientes

 Evitar conductas que llevan a perdidas

 Dinero, tiempo, su vida…

 Es esencial responder a todas estas preguntas con datos fiables y de fuentes 
primarias.



Suena fantástico, ¿cómo y cuándo 

comenzamos?
¡Pues ya llevan un buen rato haciéndolo!



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Cuando se ha planteado el problema y propuesto una solución

 Entrevistas con cada uno de los tipos de clientes

 Entrevistas con técnicos y expertos

 Entrevistas con participantes ya establecidos en el mercado

 Esta es la etapa más temprana del proceso de validación

 Se superpone en cierto grado con la Investigación de Mercado Primaria



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Cuando la PV es formulada

 Cotejarla con un FG, usando la matriz para rankear los atributos clave

 Únicos

 Atractivos

 Se puede ver como parte del proceso de co-creación de la PV



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Cuando se ha consolidado el producto en un prototipo conceptual

 Ejecutar ensayos de mayor escala (encuestas)

 Dejar a los clientes “jugar” con la idea

 Esta etapa se superpone con la de estimación de la demanda

 Aunque también se puede recibir retroalimentación sobre el diseño del 

prototipo y la PV.



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Cuando se está elaborando el presupuesto

 Una lista detallada de todos los recursos: 

 Financieros, técnicos, humanos, know-how, etc.

 Cuantificarlos.

 Esta etapa se superpone con el análisis de riesgo y factibilidad

 VPN

 TIR

 Ingresos > Costos



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Cuando una prueba piloto o versión beta es lanzada

 Cualquier implementación a corto plazo y escala limitada (MVP)

 Se evalúa al final de la línea de tiempo que se ha establecido para ella.

 La retroalimentación es diversa, pero se centra en la usabilidad

 De otro modo, nuevas entrevistas y focus groups pueden ser reveladores

 Algo se nos escapó en las etapas previas de la validación

 Un pivot importante puede ser necesario.



¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

 Finalmente, durante la implementación a gran escala

 En el hito más temprano y relevante del plan de marketing (u otro 

punto crítico)

 La retroalimentación en este punto tiene que ver más con el desempeño 

del negocio que con los atributos del producto.

 La manera en que abordamos el mercado puede ser revisada.

 La calidad, experiencia del consumidor, soporte post-venta, se hacen 

importantes.





¿Cómo y cuándo validar un Plan de 

Negocio?

1. Identificación del problema

2. Formulación de la PV

3. Se crea el Mínimo Producto Viable

4. Investigación de mercado (Clientes)

5. Análisis de factibilidad (Presupuesto)

6. Prueba piloto

7. Revisiones periódicas de desempeño



¿Y si fallamos en la validación?

 Jamás saldrán indemnes

 Después de completar cada punto de la validación, uno

 Ajusta

 Corrige el rumbo

 Ejecuta un cambio importante (dentro los márgenes de los atributos clave 

actuales)

 Regresa al tablero de diseño (pivot)

 Deshecha la idea ().







El equipo y recursos de la validación

 ¿Quién participa?

 Los miembros del equipo pertinentes

 Todos los tipos de clientes están representados (directamente o no)

 Otros actores

 ¿Cuántos sujetos se debe involucrar?

 Depende del proyecto, su escala y “edad”.

 Usualmente el número crece con el tiempo, hasta llegar a la escala 

industrial

 De 3 entrevistas a una tarea habitual (calidad, gerencia, ingenieros)



Pero yo he visto uno de estos y me parece 

que…



¿Qué es un Tablero de Validación?

 Una herramienta

 Rastrea todos los “pivots” y el ciclo de vida de la idea

 Incluye una sección para “experimentos”

 Filtrar las hipótesis críticas y más riesgosas, probarlas

 Registra todos los resultados

 Hipótesis aceptadas y rechazadas

 Van a llegar exactamente al mismo punto

 No es tan transparente ni intuitivo

 Es un dispositivo de memoria, si acaso.

https://www.leanstartupmachine.com/validationboard/


Un segundo, ¿qué es un Mínimo Producto 

Viable? (MVP)

 Lo menos que se puede vender, a quién se lo vende y cómo.

 Su PV (+ prototipo)

 Segmento de clientes principal

 Esfuerzos promocionales y de distribución pertinentes

 En términos del CANVAS

 PV

 Clientes

 Canales

 Relaciones





¡Hora de trabajar!

 Definan el MPV de su proyecto, en sus grupos.

 Tienen 5 minutos.



Ya conocen el modelo Lean Startup (Ries

2011)

 Una manera de desarrollar un producto iterativamente.

 Hacerlo rápido, pocos recursos, implementar, aprender, repetir.

 Cada vez que se tiene algo listo para probar, se aplica el ciclo:

Build – Measure – Learn

 En distintas etapas:

 Problema, Solución, Opiniones de expertos, Alternativas de implementación

 Solución planteada, Propuesta de valor, Opiniones de los usuarios, Prototipo

 Prototipo, MVP, Reacciones de mercado, Análisis competitivo, etc.







También un poquito de Lean LaunchPad

• Steve Blank, 2013

• Columbia University



Una última analogía

 La validación es como mirar el mapa para llegar a un destino

 El plan de negocio es solo una herramienta

 (de aprendizaje)

 (continuo)



Tarea

 Definir su Revenue Model

 El Flipped Classroom 11 puede serles útil.

 Completar su plan de negocios siguiendo el modelo que deseen

 Anexarlo al brief.



Segunda Entrega

 Sábado 5 de Mayo

 Edificio Hoyos, auditorio 3° piso

 Enviar sus presentaciones hasta el Viernes 4 de Mayo a las 23:59 a Sebastián 
(Monitor)

 Recomendaciones:

 Practicar

 Estar presentables/formales

 Verse como un equipo

 Controlar el tiempo

 Recordar que es un pitch de ventas



¿Y después?

 El 12 de Mayo en el horario y lugar habitual tendremos una simulación de la 

feria

 Todos participan, independientemente que vayan a la feria o no

 Pueden invitar gente.





¡Gracias por su atención!
No olviden la tarea y nos vemos la próxima clase.


