
Diseño de propuesta de 
valor y testeo

Clase 2



Evaluación
Para la próxima sesión, clase 3, deberán traer una presentación con un análisis 
del modelo de negocios actual de alguna startup conocida (Fintual, 
Cornershop, Uber, etc). La presentación debe incluir:
1. Análisis amplio de las 4 preguntas: Qué, Quién, Cómo, Cuánto. NO es 

necesario respaldar con cifras.
2. Propuestas de puntos que creen que podrían mejorar la consistencia del 

modelo de negocios. Es decir, que sea más sinérgico (Por ejemplo, Cabify 
podría tener un servicio de limusinas premium para gente que quiera contratar 
para eventos especiales, dado su propuesta de valor de servicio superior en 
calidad).

3. Tienen 5 minutos para presentar. No necesitan mandar nada antes.
4. L@s compañer@s pueden participar cuestionando el modelo de negocios. 

Esto no baja la nota del que presenta. Pero sí puede dar entre 1 y 2 décimas 
para la evaluación al(a) alumn@ que interviene, según el nivel de aporte.  
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Innovar sistemáticamente requiere de foco, un proceso y un contexto 
adecuado – la esencia está en crear y emprender

Prototipear

PROBLEM - SOLUTION FIT PRODUCT - MARKET FIT SCALE UP



Innovar sistemáticamente requiere de foco, un proceso y un contexto 
adecuado – la esencia está en crear y emprender

Prototipear

PROBLEM - SOLUTION FIT PRODUCT - MARKET FIT SCALE UP



Innovar sistemáticamente requiere de foco, un proceso y un contexto 
adecuado – la esencia está en crear y emprender

Prototipear

PROBLEM - SOLUTION FIT PRODUCT - MARKET FIT SCALE UP

Design thinking

Diseño de propuesta 
de valor

Pitch

Brainstorming

Modelo de negocios

Lean startup

EXOs

Corporate Venturing

Sistemas de innovación



Innovar sistemáticamente requiere de foco, un proceso y un contexto 
adecuado – la esencia está en crear y emprender

Prototipear

PROBLEM - SOLUTION FIT PRODUCT - MARKET FIT SCALE UP

Design thinking

Diseño de propuesta 
de valor

Pitch

Brainstorming

Modelo de negocios

Lean startup

EXOs

Corporate Venturing

Sistemas de innovación



Foto de Jacinto Diego en Unsplash

https://unsplash.com/es/@longlivehaas?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/hombre-con-camisa-roja-y-anteojos-con-montura-negra-_upgGOuAOYs?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


PROPUESTA 
DE VALOR

Foto de Milad Fakurian en Unsplash

https://unsplash.com/es/@fakurian?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/barco-de-papel-blanco-y-negro-dgrcevUROak?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


El modelo de negocios no es un fin en si mismo, sino que una 
herramienta para testear y validar hipótesis

Framework conceptual de Modelo de Negocios (Alex Osterwalder)

Fuente: Business Model Generation: Alex Osterwalder
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Sin perfil de 
usuario/cliente no hay 
propuesta de valor

Foto de Greyson Joralemon en Unsplash

https://unsplash.com/@greysonjoralemon?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/es/s/fotos/sin-rostro?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
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Ejecutiv@s jóvenes están 
dispuesto a pagar más por snacks 
de calidad, que sean bajos en 
calorías, pero que sean fáciles de 
consumir también (y sabrosos). Por 
eso ofreceré barras de alimentos 
naturales y nutritivos

Ejemplo producto
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JOAQUÍN ETCHEVERRÍA*
1. Tiene 29 años, está casado y acaba de tener a su 

primer hijo, Gabriel, que ya está a punto de llegar  
a su primer año.

2. Trabaja como ejecutivo en la multinacional 
Megacompany. Cree que pronto llegará a 
Subgerente, lo que sabe que es más 
responsabilidad. 

3. Súmenle a eso el tema de que su hijo cada vez  
más requerirá acompañamiento y quiere ser un 
padre presente.

4. Generalmente entre como a las 8:30 y sale a las 
19:00, llegando casa a las 20:00 casi. Le ha  
costado manejar los snacks entre comidas, y      
vive en un mundo donde la imagen preocupa.

* Información ficticia

Foto de Austin Distel en Unsplash

https://unsplash.com/es/@austindistel?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/hombre-sentado-al-lado-de-una-mesa-de-madera-blanca-h1RW-NFtUyc?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


SER TOP PARA LLEGAR A LO TOP
1. Mostrarse como alguien sumamente pulcro y 

cuidadoso. Está en un ambiente que rápidamente 
enjuicia el descuido, en cualquier cosa.

2. Tener temas interesantes que conversar. No es solo 
ser buen profesional, es ser también una persona 
interesante en los almuerzos, cenas y networking.

3. Ver que su hijo lo reconoce, que quiere estar con él, 
que lo ve como un ser presente.

4. Llegar a Gerente antes de los 35. Tiene un plan de 
independizarse a los 50 y en su cabeza, estos son 
los pasos a seguir.

5. Sabe que lo que se viene será pesado, a nivel 
profesional y de equilibrio personal, por lo que 
requiere tener la energía suficiente.

6. Se desespera al sentir que no tiene tiempo. 
Cualquier solución que le ofrezcan que requiera 
aprendizaje, lo frustra.

Foto de Benjamin Davies en Unsplash

https://unsplash.com/es/@bendavisual?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/silueta-de-un-hombre-parado-en-un-terreno-alto-bajo-cielos-rojos-y-azules-FiZTaNTj2Ak?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


PERDER DE VISTA “LA PELOTA”
1. Sentir que algo no resultó porque se dejó 

estar. 
2. Perder su estado físico, sobre todo en un 

momento donde no le da el tiempo o energía 
para hacer ejercicio intenso.

3. Cometer errores en su alimentación, al no 
conocer bien los temas de nutrición y no poder 
informarse correctamente con el tiempo 
disponible.

4. En una cultura de apariencias, no poder verse 
como uno más del grupo de primeros 
ejecutivos.

5. Perder la capacidad de aprender nuevas cosas 
al estar constantemente en el día a día

Foto de Jeffrey F Lin en Unsplash

https://unsplash.com/es/@jeffreyflin?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/mujeres-jugando-al-juego-de-lacrosse-durante-el-dia-IuLMOnkHSq4?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


EL ESFUERZO EXACTO. NI MAS, NI MENOS
1. Sentir que está avanzando en todos sus 

frentes, a pesar que solo se concentre más en 
lo laboral.

2. No sobrepasar su peso ideal en más de 5 kgs. 
3. Tener que dedicar menos de 1 hora a la 

semana a sus decisiones de compra de 
alimentos.

4. Que le digan que va bien encaminado en sus 
esfuerzos.

5. Ser reconocido explícitamente por sus pares 
como alguien que se cuida en todos sus 
frentes
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ERES LO QUE COMES
1. Packaging enfocado en demostrar limpieza y 

simpleza. Una imagen de pulcritud en la 
alimentación.

2. Que cada barra traiga un dato curioso interesante 
de conversar en los almuerzos o networking. 
Incluso puede ser un servicio de mensajería al 
suscribirse al producto.

3. Tener un plan de packs para padres e hijos. Que 
compartan un momento.

4. Charlas para jóvenes ejecutivos sobre gente que 
consume este alimento y como los ayudó en su 
carrera.

5. Alianzas con suplementos energéticos y 
nutricionistas especializados en alta performance 
ejecutiva.

6. Preparar un canal con infografías explicando el valor 
de cada alimento de nuestra marca.

Foto de emy en Unsplash

https://unsplash.com/es/@grimnoire?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/mujer-sosteniendo-una-bandeja-de-madera-con-lechuga-tomate-aros-de-cebolla-y-empanada-cocida-para-hamburguesa-90710FOygrg?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


MONITOREO Y VALIDACIÓN
1. Asociación con app para monitorear calorías y 

peso. Gatilla mensaje cuando nos pasamos.
2. Llamadas de cortesía para monitorear como va 

su alimentación. Concursos donde se muestre 
lo que comen.

3. Promoción, como parte de la suscripción, de 
conversaciones mensuales con nutricionista, 
basado en los alimentos de la marca.

4. Reuniones de networking con ejecutiv@s que 
están buscando lo mismo que él, para ver 
buenas prácticas de autocuidado con el poco 
tiempo que tienen.

5. Mensajería con tips sobre lo que están 
aprendiendo otras personas con su estilo de 
vida. Foto de Luke Chesser en Unsplash

https://unsplash.com/es/@lukechesser?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/graficos-de-analisis-de-rendimiento-en-la-pantalla-de-un-portatil-JKUTrJ4vK00?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


VALIDACIÓN CONSTANTE
1. Entregar un test mensual que mida sus 

avances (o puede ser a través de data y una 
app) para decirle si va bien o mal en su 
alimentación, carrera, aprendizajes, etc.

2. Control de peso semanal, para que esté 
consciente de ello. 

3. Predefinir un pack de compras a hacer, en 
alianza con Uber Eats, para que sea apretar 
”enviar” solamente y le llegue a casa, dado los 
datos que tengamos de la persona.

4. Tener un ser humano por Whatsapp que le 
diga si va bien y destaque lo positivo.

5. Tener una competencia entre la gente de la 
empresa sobre quién tiene más autocuidado.
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LEAN 
STARTUP

Foto de Slidebean en Unsplash

https://unsplash.com/es/@slidebean?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/es/fotos/computadora-portatil-negra-sobre-una-mesa-de-madera-marron-jaOeFnmzfsw?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash


El modelo de negocios no es un fin en si mismo, sino 
que una herramienta para testear y validar hipótesis

Framework conceptual de Modelo de Negocios (Alex Osterwalder)

Estructura de costos

Modelo Operación

Red de Valor

Capacidades

Ingresos

¿Cómo? ¿Quién?¿Qué?

¿Cuánto?

Canales

Relacionamiento

Clientes targetPropuesta de Valor

Fuente: Business Model Generation: Alex Osterwalder
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El modelo de negocio
son sólo supuestos



Hasta que validamos lo 
contrario



9 de cada 10 proyectos 
innovadores mueren



66% cambia su 
plan original



Lean Startup:
Pasar de un plan A a un 
plan que funciona antes 
de quedar sin recursos



Plan que funciona:
Modelo de negocios 
repetible y escalable





Partimos negocios sin 
saber ni siquiera si 

tenemos un mercado real



El modelo de negocio tiene suspuestos en cada caja, por
lo que debe revisarse en detalle cómo validar cada tema
Supuestos comunes Supuestos no validados

Qué

Quién

Cómo

1

2

3

• La necesidad principal que aqueja a mi cliente
• La razón por la que me están comprando el producto
• Un atributo secundario que se asume como p. de valor

• El perfil de cliente que será el early adopter
• La forma en que le hago llegar mi p. de valor al cliente
• El tipo de acompañamiento que requiere un cliente

• Alianzas que participarán en el negocio
• Acciones que deben cometer los usuarios/clientes
• Calidad requerida por los procesos que ejecutamos

BancoEstado Microempresas (Chile). 
Sistema de ahorro para feriantes, 

para que puedan “jubilar” o retirarse

Airbnb (USA). Invitación casa por 
casa para juntar masa crítica que 

movilizara el proyecto.

Google Wave (USA). Sistema fácil 
para compartir información sobre un 

proyecto

Ejemplo

Cuánto

4

• Disposición de pago de los clientes
• Presupuesto

Adopteunmec (Francia). Sistema de 
invitaciones finitas y modelo de 

pricing diferenciado.



“Get out of the building”

Steve Blank



Del mismo modo que 
desarrollamos un 

producto, también 
desarrollamos un cliente



Customer development:
Construye tu negocio 

centrado en el cliente, no 
en tu intuición



Customer development es un proceso de 4 etapas que permite descubrir 
a nuestro cliente y sus necesidades reales 

• Customer development



Cada parte del proceso nos permite validar el modelo de 
negocio hasta llegar a un modelo escalable y repetible



Existen seis tipos de pivotes que hacen referencia al tipo de cambio que 
requiere el modelo de negocios 
Tipos de pivote

Tipos de 
pivotes

Zoom out

Foco de  
cliente

Segmento 
de cliente

Zoom in

Flujo de 
ingresos

45

Customer discovery

Canal

Cuando se reduce el numero 
de atributos del 

producto/servicio para 
destacar la propuesta de 

valor

Cuando se aumenta el número 
de atributos del producto para 
hacer más atractiva la 
propuesta de valor                

Cuando se cambia el 
segmento de cliente al 

que se apunta

Cuando se reduce el 
número de clientes y 
propuesta de valor a 
entregar

Cuando se cambia el 
modelo de ingreso

Cuando se cambia el 
canal de contacto con el 
early adopter



Antes de cualquier desarrollo o producción, debes crear
tu Minimum Viable Producto (MVP)

Un MVP es un producto que transmite las características de la propuesta de 
valor sin ser necesariamente una versión acabada del producto o servicio

Customer validation





El foco de venta está en los early adopters. Estos son los
encargados de evaluar tu producto y entregarte feedback. 

Customer validation

Carácterísticas de los early adopters

Early adopters

• Confirman que estamos en presencia de un problema que requiere ser 
resuelto.

• NO aceptan el problema como algo con lo que deben vivir.

• Ya están inviertiendo recursos (Tiempo, dinero, curva de aprendizaje) para 
tratar de resolver el problema.

• NO tienen barreras que les impidan probar una solución imperfecta



¿Cuándo debemos pivotear o perseverar en la 
etapa de customer validation?

Customer validation

Acciones a tomar según resultado MVP

¿Hay ventas? ¿Hay clientes 
satisfechos? Acción

Sí Sí Perseverar hacia la 
venta masiva

Sí No Iterar sobre el producto

No Sí Pivotear el modelo de 
negocio



Se debe diferenciar bien entre visión, estrategia y producto. En
un proyecto de innovación, no todos cambian

• Visión, estrategia y producto

Customer validation



¿Qué significa validar un modelo
de negocios?





¿Cómo es el proceso de testeo?



Extraer 
hipótesis

Priorizar 
hipótesis Diseñar tests Priorizar 

tests
Priorizar 

tests Correr tests Capturar 
aprendizaje

Progreso

Diseño

Tests

Visión del proceso de testeo

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Hipótesis de negocio:

Algo que debe ser cierto
para que tu idea funcione
parcial o totalmente, pero
que no ha sido validado aún

Pregúntate qué necesita ser cierto acerca de:

• Tu modelo de negocios
• Tu propuesta de valor
• Tu cliente

Extraer Hipótesis

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



¿Qué puede matar tu negocio?

No todas las hipótesis son igualmente
relevantes, algunas pueden matar tu negocio
más rápido que otras

Algunos de los “mata negocios”

• Se requiere un cambio cultural muy fuerte
• El dolor no es muy fuerte dada la solución actual
• Complejidad de la solución técnica
• Disposición a pagar
• Priorización de dolor/ganancia/trabajo

Priorizar hipótesis

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur









Cómo realizar tests

El diseño de un test implica 
tomar una hipótesis (sólo 
una) y definir cuál es la 
forma más efectiva de 

probar si estábamos en lo 
correcto o no. Para medirlo 
debes tener métricas y un 
criterio para definir si se 

valida o se rechaza

Diseñar tests

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur
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MP
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¿Priorizar según 
importancia de 

hipótesis?

Sí, pero además 
seleccionar aquellos que 

tienen menor uso de 
recursos en tiempo y 

gasto de dinero al inicio y 
después ir subiendo 

según impacto del test e 
importancia de la 

hipótesis

Priorizar tests

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Eligiendo el test:

Debemos seleccionar las
herramientas correctas para
validar cada test priorizado

Herramientas vistas:

• Sketching
• Storytelling
• Storyboard
• Video Prototyping
• Role Playing
• Service Prototype
• Mago de Oz

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Producir evidencia con un
“Call to action” (CTA)

• Enfocado en mundo web o
mobile

• Se usa generalmente
cuando quieres validar
intereses, prioridades,
disposición a pagar

• Lo que se busca es medir
la “conversión” (Cuánta
gente realiza la acción)

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Testear intereses con 
Avisos pagados (como 
Adwords)

• Mide intereses, pero 
permite definir campañas 
en paralelo

• Te permite medir 
preferencias

• Atraes público más allá 
de los clientes con los 
que tienes más contacto

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Trackear “link único”

• Te permite medir 
intereses en distintos 
perfiles

• Defines un link único 
(con servicios como 
goo.gl) y lo compartes 
con un potencial cliente

• Puedes trackear si lo 
abrió o no, o cuánto 
tiempo estuvo

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Split testing (A/B 
Testing)

• Sirve para validar 
propuestas más 
atractivas que 
otras

• Cada visitante 
recibe una 
landing page al 
azar

• Posteriormente 
se mide la que 
tiene mejor 
“conversión”

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Ventas ficticias

• Sirve para validar 
propensión a 
comprar

• Se debe ser muy 
responsable con 
cumplir con 
expectativas y 
explicar al cliente

• No sólo es 
aplicable en la 
web o en 
servicios móviles

Correr los 
experimentos

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Aprendizajes

Esta parte es sumamente 
importante, pues sin 

aprendizaje no existe valor 
detrás del experimento. Se 
debe definir bien cuál fue el 
resultado, lo aprendido y por 

supuesto, próximos pasos

Capturar 
aprendizaje

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur
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Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur
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“ Descubrí que las familias con 
hijos pequeños gastan hasta 
un 50% de su presupuesto por 
mes en ropa, por lo que creé
ropa que se ajusta al bebé
cuando crece

73

EJEMPLO



“ - Las madres tienen un gasto 
superior a $30.000 en ropa al 
comprar las tenidas de su bebé

- La tiendas locales están 
dispuestas a trabajar con 
nosotros a base de comisión

- La Economía Circular me 
permitirá tener precios bajos

74

EJEMPLO

Extraer Hipótesis



“ Hipótesis: Las madres tienen un 
gasto superior a $30.000 en ropa al 
comprar las tenidas de su bebé
Experimento: Regalaremos $5.000 a 
10 mujeres y las visitaremos para ver 
si fueron capaces de comprar ropa 
suficiente para un mes.
Métrica éxito: 70% declara que no 
pudo comprar la ropa suficiente sin 
poner de su propio dinero

75

EJEMPLO

Correr experimentos



“ Hipótesis: La tiendas locales están 
dispuestas a trabajar con nosotros a base 
de comisión
Experimento: Iremos a visitar una 
comuna piloto donde llevaremos un 
contrato de alianza a distintas tiendas
Métrica éxito: Logramos al menos 5 
tiendas que firmaron el contrato en 1 mes

76

EJEMPLO

Correr experimentos



“ Hipótesis: La Economía Circular me 
permitirá tener precios bajos
Experimento: Diseñaremos con centros de 
investigación la ropa con las características 
requeridas
Métrica éxito: La predicción de inversión es 
menor a $350MM y el costo de producir la 
prenda con materiales reciclados será menor 
a $3.500 por unidad

77

EJEMPLO

Correr experimentos



No confundir Lean 
Startup con gastar poco 
o hacer cosas a medias



Velocidad de progreso

Se debe replicar el proceso de testeo constantemente. Es mejor 
hacer muchas iteraciones que vayan creciendo que pocas 
iteraciones muy grandes

Progreso

Fuente: “Value Proposition Design”, 2014, Osterwalder & Pigneur



Photo by Joshua Ness on Unsplash

¿QUÉ SIGNIFICA SER MENTOR Y 
QUÉ TIENE QUE VER CON MODELO DE NEGOCIOS?

https://unsplash.com/@theexplorerdad?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
file:///s/photos/mentor%3futm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


“ 1. Mentor está siempre enfocado en 
estrategia

2. Cuestiona los supuestos del 
proyecto 

3. Función principal en etapa 
temprana: Ayudar a encontrar 
modelo de negocios

4. Es diferente a un experto o coach

81



Algunas herramientas
para testear















Foto de Jaroslav Devia en Unsplash

https://unsplash.com/@jarosphoto?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/es/s/fotos/anonymus?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


¡Muchas gracias!


