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¢Tienes una idea de un negocio de gran potencial?
¢Estas pensando seriamente en desarrollar esta idea?

Las malas noticias primero: como probablemente ya
sabes, la mayoria de los nuevos negocios fracasa en el
primero o segundo ano. Y todas esas ideas parecian
buenas en un comienzo. Debido a esto, lo mas
recomendado ANTES de iniciar un emprendimiento es
realizar una experimento para validar su idea de negocioy
viabilidad.

Las buenas noticias: hacer un experimento para validar
una idea de negocio es mucho mas rapido y barato que
desarrollar un negocio real. Ademas es la opcion mas
conveniente: si los resultados del experimento son
positivos, vas a estar en una posicion 6éptima para lanzar
tu negocio. Si los resultados son negativos, te ahorras una
pequena fortuna y hasta un o dos anos de tu vida. Una
pequenfa inversion, jcon la que siempre ganas!

Hoy, si tienes internet, puedes probar tu idea de negocio
de forma rapida y econdmica. Y para que también sea
facil, creamos esta guia practica paso a paso, con la
informacion mas importante, ejemplos, y un glosario:
itodo en un solo lugar!.

Esperamos asi que mas personas en Chile y otros paises

hispanohablantes puedan probar sus ideas y potenciar
sus capacidades de emprendimiento. jMucho éxito!
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Parte I. Preparacion
(Dia 1-3):

Como validar una idea de negocio. Experimento
paso a paso. Guia Practica.

Pelantaro.com



Parte I. Preparacion (Dia 1-3):
Paso 1: Define tu Cliente Objetivo (Dia 1):
¢A quién esperas venderle tu solucion?

Comienza por crear un perfil del cliente objetivo de tu
solucidn. Incluye en este perfil sus caracteristicas
personales y sociales (nombre, edad, lugar de residencia,
ocupacion, ingresos, tiempo libre, valores, intereses, estilo
de vida, personalidad, aspiraciones, productos y servicios
gue consume o utiliza, sitios web y apps que usa
frecuentemente, etc.). Calcula el tamano de mercado.

Tu cliente objetivo

Nombre:

Edad:
Residencia:
Ocupacion:
Intereses:

Apps que usa
frecuentemente:
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Nota: Todos los ejemplos son ilustrativos y ficticios

____ Me arreglo las pestanas y
salgo

Ejemplo 1: "Fernanda es una profesional de 30-45 anos,
residente en areas urbanas de Chile, con ingresos
medios-altos. Le interesa la sostenibilidad y la vida
saludable, por lo que trata de reciclar, hacer ejercicio o
comer alimentos saludables. Fernanda le gusta sentirse
bella y aplicarse rimel (maquillaje) todos los dias. Sigue
algunas cuentas de instagram de recetas y vida saludable.
Estimamos que en Chile hay 15 mil personas con
caracteristicas similares, y 5 millones a nivel mundial."

¢cuanto vendimos por la
pagina web este mes?

Ejemplo 2: "Marcelo es un gerente de empresa mediana.
Su empresa genera muchas ventas a través de una pagina
web. El tiene 35-45 afnos, residente en areas urbanas de
Chile, con ingresos altos. Sus principales intereses son su
familia, los negocios y el deporte. Sigue algunas cuentas
de instagram sobre negocios, futbol europeo y liderazgo.
Estimamos que en Chile hay 5 mil personas con
caracteristicas similares, y 1 millén a nivel mundial."
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¢Cual es su problema?

Describe el problema, necesidades y dolores funcionales,
emocionales y sociales de tu cliente objetivo.

e Problemas funcionales: ;Qué tareas o acciones
necesitan realizar? ¢Por qué? ¢Qué impacto practico
tienen esa tareas o acciones en su vida?

e Problemas emocionales: ¢Qué frustraciones, miedos o
deseos se asocian al problema funcional?

e Problemas sociales: ¢Como influye en su imagen
social?

El problema de tu cliente

Factor
funcional

Factor
emocional

9

Factor
social
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Todas las marcas de rimel que conozco
~ danian la piel y no son sustentables

Ejemplo 1: "A Fernanda le gusta sentirse bella y esta
acostumbrada a aplicarse rimel (maquillaje) casi todos los
dias. Pero, las marcas de rimel que conoce no son
saludables para su piel, ni sustentables. Ella siente
incomodidad y algo de culpa por querer maquillarse todos
los dias ya que requiere productos que no coinciden con
su interés en la salud y el ambiente. También siente que
puede ser percibida como alguien que ocupa productos
poco saludables y sustentables, cuando prefiere ser
conocida por lo contrario."

Quiero aumentar el trafico y ventas de
\ la pagina web pero el SEO es caro

Ejemplo 2: "Marcelo quiere potenciar las ventas de la
empresa. Pero, la pagina web aparece muy abajo en las
listas de busquedas de Google, por lo que reciben poco
trafico y nuevos clientes. Han buscado agencias que le
ayuden a mejorar el trafico de su sitio pero sus planes y
servicios tienen costos altos y no se ajustan a su
presupuesto ni capacidades. En consecuencia, Marcelo
siente gran frustracion de que su sitio web no pueda
generar mas trafico y ventas. También siente que puede
ser cuestionado por los duenos y empleados de la
empresa por no poder aumentar el trafico y ventas del
sitio web, y que su CV y experiencia gerencial podria ser
mejor percibido si lograr aumentar el éxito del sitio web."
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Recuerda:

e Valida tu perfil: habla con personas que encajen en tu
perfil para confirmar que tus suposiciones son
correctas.

e Un cliente bien definido es la base para validar tu
idea de negocio.

e No tengas miedo de ajustar tu perfil a medida que
aprendes mas sobre tus clientes.
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Paso 2: Crea tu Propuesta de Valor Unica (UVP) (Dia 2)

¢Qué valor le entregas a tu cliente? Describe ahora los
beneficios claves de tu solucién

e No describas solo las caracteristicas de tu producto:
describe los beneficios que obtiene tu cliente.

e Sé especifico sobre como tu solucién alivia el dolor de
tu cliente ideal.

e Destaca los beneficios tangibles e intangibles que
ofrece tu producto o servicio.

Tu solucion al problema del cliente
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Ejemplo 1: "Nuestra nueva marca de rimel saludable y
sustentable permite que Fernanda pueda maquillarse y
lograr el look que ella prefiere, sintiéndose feliz con su
imagen, salud y el ambiente."

Ejemplo 2: "Nuestro servicio de SEO ayuda a que la
empresa liderada por Marcelo pueda mejorar el contenido
del sitio web y posicion en los resultados de busqueda de
Google, aumentando el trafico y ventas del sitio web."
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¢Qué te hace diferente de la competencia? (Ventaja Unica)

|dentifica tu diferenciacion: ¢Qué te hace especial y por
qué los clientes deberian elegirte a ti por sobre la
competencia?

e (Qué te hace Unico? Destaca tus fortalezas y como
superas a la competencia. Describe tus ventajas
unicas en detalle, a nivel material y emocional.

e ¢(Por qué eres la mejor opcién? Argumenta por qué tu
solucion es superior a las alternativas existentes.
Explica la diferencia que hace que el cliente te
prefiera por sobre la competencia.
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Ejemplo 1: "A diferencia de otros rimel, nuestro producto
con ingredientes y packaging naturales y biodegradables
puede ser aplicado todos los dias sin generar impactos en
la salud de tu piel ni el medio ambiente. Esto te permite
tener el look que prefieres siempre, sin sacrificar tus
intereses por tu salud y la sustentabilidad ni sentir que tu
reputacion al respecto”

Ejemplo 2: "A diferencia de otros servicios de SEO, nuestro
servicio ofrece resultados garantizados y precios y
flexibilidad Unicos. Esto te permite que empresas
medianas puedan invertir en mejorar el trafico y ventas de
su sitio con confianza, independiente del tamanfno y
capacidades de su empresa.”
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Pon un precio

Investiga los precios de la competencia

Estima el costo de tu producto o servicio

Estima el precio al que venderias tu solucion
Estima la cantidad de unidades que podrias vender
Estima lo que ganarias con esas proyecciones

Haz calculos con distintos precios y cantidades de
productos vendidos

Decide un precio que sea competitivo y que pueda
generar los ingresos que buscas

Precio
Costo variable Ventas
Costo fijo Ganancias
@
L S
(S
o
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Ejemplo 1: "El precio promedio de un rimel es $9.990
pesos chilenos. El costo de nuestro producto seria de
$2.990. El precio inicial de nuestro producto es de
$12.990. Creemos que podemos alcanzar ventas de 500
unidades mensuales a final del primer ano, donde la
ganancia mensual seria de $5.000.000. (antes de
impuestos).”

Ejemplo 2: "El precio promedio de servicios de SEO para un
sitio web es de $500.000 pesos chilenos. El costo de
nuestro servicio seria de $50.000 pesos chilenos. El precio
inicial de nuestro servicio es de $349.990. Creemos que
podemos alcanzar ventas de 20 servicios mensuales a
final del primer afo, donde la ganancia mensual seria de
$3.000.000. (antes de impuestos).”
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Paso 3: Define tu Hipotesis (Dia 3) ,/

Para validar tu idea de negocio debes definir una
hip6tesis: una afirmaciéon que podemos comprobar.

Define una afirmacion para validar tu idea de negocio:
“Puedo vender N unidades en D dias al precio X”. "Los
clientes objetivo necesitan/quieren el producto A’".
Luego, transforma tus hipdtesis en una pregunta de
investigacion: "¢Realmente los clientes objetivos
quieren/necesitan mi solucién?”. “¢Puedo vender N
productos/servicios en D dias al precio X?".

Sé especifico: Define claramente qué aspecto de tu
idea quieres validar (ejemplo: "Los clientes pagaran
SX por una suscripcion mensual a mi servicio").
Explora diferentes hipétesis: No te limites a la
intencién de compra. También puedes validar la
demanda (consideracidon de compra), la usabilidad
(facilidad de uso) o el interés en ciertas caracteristicas
(funcionalidades especificas).

Tu hipdtesis y pregunta de investigacion normalmente
debe describir la relacidon que proyectas entre tu solucién
Yy su propuesta de valor, tu cliente objetivo, tu precio, las
ventas esperadas en un periodo, etc.. Mas adelante, el
disefio y ejecucion del experimento intentaran recolectar
datos para comprobar tu hipdtesis y validar tu idea de

negocio.
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Ejemplo 1: "Mi hipdtesis es que hay una parte importante
de mujeres de ingresos medios-altos en Chile, que usan
rimmel frecuentemente, y que estan dispuestas a pagar
un precio mayor por un producto en base a ingredientes
naturales, con packaging sustentable y reparto a domicilio.
Esto deberia resultar en 30 productos vendidos en 10 dias,
a un precio unitario de $12.990 y con un costo de
adquisicién de cliente de menos de $800 pesos chilenos”

Ejemplo 2: "La hipdtesis es que hay una parte importante
de gerentes de empresas medianas que estan dispuestas
a invertir en SEO si los precios son mas asequibles y los
planes mas flexibles. Esto deberia resultar en 15
reuniones agendadas con potenciales clientes en 20 dias,
por servicios de SEO de $349.990, y con un costo de
adquisicién de cliente de menos de $1000 pesos
chilenos”
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¢Como medir el éxito o fracaso de la hipdtesis de negocio?

Para comprobar la hipdtesis vas a necesitar datos. Define
aca tus métricas clave: ¢Qué datos te diran si la hipétesis
es correcta o no?

e Métricas cuantitativas: NUmeros y porcentajes
(ejemplo: tasa de conversion, nimero de
ventas/suscripciones, porcentaje de respuestas
positivas, costos de adquisicion de clientes, etc).

e Métricas cualitativas: Opiniones, comentarios y
feedback (ejemplo: entrevistas, encuestas abiertas,
etc).
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Ejemplo 1: "Mediré el éxito de mi hip6tesis mediante la
cantidad de ventas/suscripciones, el costo de adquisicién
por cliente, y el feedback cualitativo de potenciales
clientes. Se esperan 30 ventas en 10 dias, a un precio de
$12.990 y costo de adq. de cliente de menos de $800
pesos. Se espera feedback de clientes que confirme la
percepcidn de las ventajas Unicas y alto atractivo de
nuestra propuesta de valor”

Ejemplo 2: "Mediré el éxito de mi hip6tesis mediante la
cantidad de reuniones agendadas con potenciales
clientes, el costo de adquisicién por cliente, y el feedback
cualitativo de potenciales clientes. Se esperan 15
reuniones agendadas en 20 dias, por servicios de
$349.990 y costo de adq. de cliente de menos de $S1000
pesos. Se espera feedback de clientes que confirme la
percepcion de las ventajas Unicas y alto atractivo de
nuestra propuesta de valor”
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Parte Il. Experimentacion
(Dia 4-27):

Como validar una idea de negocio. Experimento
paso a paso. Guia Practica.
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Parte Il: Experimentacion (Dia 4-27)
Paso 4: Disera tu Experimento (Dia 4-5)

Ahora debes definir el método éptimo para comprobar tu
hipotesis: la clave es seleccionar el método que te
proporcione la informacidén mas relevante para validar tu
hipotesis.

Puedes elegir entre las siguientes opciones, o una
combinacion:

Encuestas: |deales para validar prevalencia de

|II opiniones y preferencias de segmentos especificos
Entrevistas: Perfectas para profundizar y validar

! necesidades y motivaciones de tus clientes
potenciales.
Landing Page. Excelente para validar la intencién de
compra y el interés en tu producto o servicio.
Prototipo Basico: ldeal para validar la usabilidad y el

?ﬁ interés en las funcionalidades principales de tu
producto

Si tu hipotesis es sobre la intencion de compra, una
landing page con un botdn de "Reserva ahora", “Comprar”
0 “Agregar al carrito” es una excelente opcion. En la
mayoria de los casos este tipo de experimento es el mas
recomendado, ya que te permite comprobar si hay interés

real en el mercado por tu solucién,
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Define en detalle la recoleccién y analisis de datos.

e Distribucidn: haz un plan para distribuir tu landing
page o instrumento (encuestas, entrevistas, prototipo
basico, etc) a tus clientes objetivos y recolectar los
datos para el experimento.

e Canales: define los canales para llegar a tu audiencia
objetivo y obtener respuestas a tu experimento (web,
RRSS, Google Ads, email, teléfono, contacto directo,
etc).

e Datos: Define qué datos vas a recolectar y cO6mo
(acciones en landing page via Google Analytics,
cuestionarios, costos de campana en plataforma
Google Ads, etc).

e Plazos: Establece los plazos de recoleccion de datos
(de acuerdo a tu hipotesis).

e Analisis: En base a lo anterior, define con anticipacion
cOmo vas a usar confirmar o descartar tu hipétesis.

@
e Landing page

e Campana Google Ads

S1oT0 ) [SYee3 (o1 ©  Google Analytics
e Google Ads

de datos e  Cuestionario

Analisis
de datos metas

X = resultados x (100)
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Ejemplo 1: “Para validar la intencién de compra de un
rimel saludable y sustentable, vamos a crear un landing
page ofreciendo el producto. Vamos a distribuirlo
indexandolo en las busquedas en Google (SEQ), con
publicidad de Google Ads y a través de una cuenta de
Instagram. Consideraremos una venta cuando algun
visitante haga clic en “Comprar” o “Agregar al carrito”,
registrado por Google Analytics. Haremos entrevistas o
encuestas para recibir opiniones sobre el producto y
calcularemos el costo de anuncios de Google por venta. Se
registraran datos durante dos semanas. Se analizara si se
consiguen las ventas con el plazo y costos esperados (30
ventas en 10 dias) y el feedback recibido.

Ejemplo 2: “Para validar la intencion de contratacién de
servicios de SEO flexibles y asequibles, vamos a crear un
landing page ofreciendo el servicio. Vamos a distribuirlo
indexandolo en las busquedas en Google (SEQ), con
publicidad de Google Ads y a través de una cuenta de
LinkedIn. Consideraremos una venta cuando algun
visitante haga clic en “Agenda llamada para solicitar
servicio”, registrado por Google Analytics. Haremos
entrevistas o encuestas para recibir opiniones sobre el
producto y calcularemos el costo de anuncios de Google
por venta. Se registraran datos durante dos semanas. Se
analizara si se consiguen las llamadas agendadas con el
plazo y costos esperados (15 reuniones en 20 dias) y el
feedback recibido.
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Crea los Materiales y Herramientas Necesarias

Es hora de crear los materiales y herramientas para tu
experimento. Segln las herramientas que utilices,
normalmente debes hacer lo siguiente:

e Encuestas: Disena preguntas claras y concisas que te
permitan obtener la informacidén que necesitas.

e Entrevistas: Prepara una guia de preguntas para
asegurarte de cubrir todos los temas relevantes.

e lLanding Page: Disefia una pagina atractiva y
persuasiva que incluya un llamado a la accidén claro.
Configurar Google Analytics para medir el traficoy
clics en tu botdn de venta. Incluye una campafa en
Google Ads/Meta.

e Cuenta en una red social: disefa un perfil de una red
social y una estrategia de contenido para tu
experimento.

e Prototipo Basico: Crea un prototipo funcional que te
permita demostrar las funcionalidades principales de
tu producto.

Ademas, vas a necesitar crear recursos para distribuir tu

experimento como campanas y cuentas de redes sociales,
etc.
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Ejemplo para una landing page: crea un titulo atractivo,
una descripcién clara de tu producto o servicio, imagenes
0 videos relevantes, y un formulario de contacto o botdn
de “Comprar” o "Reserva ahora". Indexa la pagina en
blsquedas de Google, mejora el SEO, y crea una lista de
keywords y campana de Google Ads e Instagram, etc.
Configura Google Analytics para medir el traficoy
conversion del sitio. Si te gustaria apoyo en alguna de
estas cosas, hay agencias como Pelantaro que ayudamos
a emprendedores a crear los recursos y herramientas de
sus experimentos.

Promocionado

https://www.biorimel.com

BIORIMEL - El Unico rimel que no dana tu piel

BIORIMEL es el tnico rimel natural que no dafia tu piel, es 100% sustentable y que puedes

usar todos los dias. $12.990 + Envio. Pidelo ya.

iPMmﬂ:uPad.i%mnmd.u!
E imico nimel que Mo
dama tu el - $12.990*

|E

BioriMEL

[ Agregar al carro = y
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Paso 5: Ejecuta el Experimento (Dia 6-25)

Lleva tu plan a la accion:

Implementa tu plan: Sigue el plan que disenaste en el
paso anterior y pon en marcha tu experimento.

Sé proactivo: No esperes a que las personas lleguen a
ti. Busca activamente a tu publico objetivo y recopila
su feedback.

Segun las herramientas que uses, probablemente deberas
realizar las siguientes tareas:

Encuestas: Envia tus encuestas a través de correo
electrdénico, redes sociales o plataformas
especializadas.

Entrevistas: Programa entrevistas con tus clientes
potenciales y realiza preguntas abiertas y profundas.
Landing Page: Promociona tu landing page a través de
publicidad online, redes sociales o correo electrénico.
Prototipo Basico: Presenta tu prototipo a tus clientes
potenciales y observa codmo interactian con él.

A o
dmn= )
) 4
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Ejemplo 1: “Lanzar landing page con sde 12 dias en Google
Ads e Instagram orientada al publico objetivo”.

Ejemplo 2: “Lanzar una landing page con campanas de 20

dias en Google Ads y LinkedIn orientada al publico
objetivo”.
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Recuerda:

e AseglUrate que todo funciona: revisa todos los dias
que tu experimento (ejemplo: landing page y
campana) funciona correctamente.

e Sé flexible: No tengas miedo de ajustar tu
experimento si es necesario.

e Sé paciente: La recoleccion de datos puede tomar
tiempo, especialmente si tu muestra es grande.
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Paso 6: Analiza los Resultados (Dia 26-27)

¢Tu hipo6tesis de negocio se sostiene?

Felicitaciones: ya completaste la ejecucién de tu
experimento. Ahora debes revisar los datos obtenidos para
poder confirmar o rechazar la hipdétesis.

Compara con tus metas: ¢Los datos recopilados
cumplen con los criterios de éxito que definiste en tu
hipotesis?

Datos cuantitativos: ¢Las métricas alcanzaron los
valores esperados? (Ejemplo: ¢Las ventas logradas
alcanzaron el 100% de la cantidad minima esperada?
¢La tasa de conversion supero el 5%°7?)

Datos cualitativos: ¢El feedback de los clientes
respalda tu hipoétesis? (Ejemplo: ¢La mayoria de los
entrevistados expresaron interés en tu productoy
propuesta de valor Unica?)

Calcula la desviacién: Si los datos no coinciden con lo
esperado, ¢cuanto se desvian de lo proyectado? ¢Es
una desviacion significativa?

T AN 3
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Ejemplo 1: "La hipétesis se sostiene parcialmente.
Conseguimos 80% de las ventas esperadas (24 de 30) y el
costo de adquisicion de cliente fue 20% mas alto de lo
esperado, pero el 90% de los entrevistados expresaron
interés en el producto.”

Ejemplo 2: "La hipdtesis no se sostiene. Conseguimos 20%
de las reuniones esperadas (3 de 15) y el costo de
adquisicion de cliente fue 60% mas alto de lo esperado. El
30% de los entrevistados expresaron interés en el servicio,
mientras otro 30% indic6 que la oferta (precio) no es
suficientemente buena para cambiar su actual servicios
de SEO."
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¢Qué Aprendiste de tus Clientes y tu Idea?

Identifica patrones: Busca patrones y tendencias en los
datos recopilados.

e Feedback Positivo: ¢Qué aspectos de tu idea
resonaron mas con tus clientes?

e Feedback Negativo: ¢Qué aspectos de tu idea no
funcionaron como esperabas?

e Insights Emergentes: ¢Descubriste algo nuevo sobre
tus clientes o tu mercado?

Documenta tus Aprendizajes: Crea un documento con tus
principales aprendizajes y conclusiones.

e Oportunidades de mejora: ¢Qué cambios podrian
hacerse para mejorar los resultados?
e Lecciones Aprendidas: ¢Qué harias diferente en el

futuro?
e Oportunidades de negocio: ¢Qué nuevas
oportunidades de negocio identificaste?

‘

® 6 /
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Ejemplo 1: "Aprendimos que los clientes valoran la
propuesta saludable y sustentable del rimel y que hay
demanda real por este tipo de producto, pero que la marca
y marketing debe ser mas atractiva, elegante y alineada a
la propuesta de valor. También descubrimos que existe
mayor interés en segmentos de 16 a 25 afios y de
ingresos medios y medios bajos. Se puede mejorar el
identidad de marca y marketing, apuntando también a
otros segmentos mas jovenes y menores ingresos, lo que
deberia aumentar las ventas y reducir costos de
adquisicion de clientes. Oportunidad de vender otros
productos de maquillaje de alta demanda, como sombras,
bases, labiales."

Ejemplo 2: "Aprendimos que |los son pocos los gerentes de
empresas medianas que valoran el precio y flexibilidad de
nuestra oferta. Descubrimos que un 50% de las empresas
consultadas ya invertia en SEO, de los que la mayoria no
se cambiaria por nuestra oferta. Descubrimos que para
conseguir ventas seria mas relevante enfocar la propuesta
de valor en las caracteristicas e impacto de del servicio de
SEO, mas que en el precio o flexiblidad, ya que finalmente
los gerentes ven el SEO como una inversion y priorizan
sus resultados esperados y no costos.”
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Parte Ill. Conclusionesy
Proximos pasos
(Dia 28-29):

Como validar una idea de negocio. Experimento
paso a paso. Guia Practica.
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Parte Ill. Conclusién y proximos pasos

Paso 7: Decide qué camino seguir (Dia 28-29)

Revisa tus aprendizajes: considera todos los datos,
conclusiones y lecciones que obtuviste durante el
experimento.

Evalla la viabilidad: ¢Los resultados (métricas) indican que
tu hipotesis de negocio es viable y tiene potencial de
éxito?¢Se requiere cambiar la direccién?

En base las respuestas a |o anterior, decide un camino a
seguir:

e Pausar. Si los resultados son muy negativos o se
identificaron problemas insuperables, considera
pausar el proyecto y explorar otras ideas.

e Pivotar. Si los resultados son mixtos o negativos,
considera modificar tu idea o modelo de negocio.

e Perseverar. Si los resultados son positivos y respaldan
tu hipotesis, jsigue adelante con tu proyecto!

Sé honesto contigo mismo: no te aferres a una idea si los

datos indican que no es viable. Es mejor dejar pasar una
idea de negocio mala, que perder tiempo y dinero con ella.
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Ejemplo 1: “Considerando que casi llegamos a la meta de
ventas y costo, y que el feedback fue realmente positivo,
los resultados indican que la idea de negocio del rimel
saludable y sustentable es viable y tiene potencial. En
consecuencia, decidimos perseverary continuar con el
proyecto, aplicando las mejoras identificadas.”

Ejemplo 2: “Considerando que estuvimos lejos de las
metas de ventas y costo, y que el feedback no fue positivo,
concluimos que la idea de negocio del SEO asequible y
flexible NO es viable. En consecuencia, decidimos pausar
nuestra inversion de tiempo y dinero en el proyecto.”
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Préximos pasos \ Lol

Aunque en esta guia nos enfocamos en el experimento
para validar una idea, de todas formas te mencionamos a
modo general 10s pasos que puedes seguir después de tu
decision.

Si perseveras con tu idea

Actualiza tu modelo y plan de negocios segln lo
aprendido en el experimento.

Crea tu MVP y lanza tu producto o servicio al mercado.
Realiza evaluacion y mejora continua en base a datos
y feedback de clientes y usuarios.

Si pivoteas tu idea:

Definir en base a datos hacia dénde hay que redirigir
tu idea de negocio.

Modifica tu modelo y plan de negocio segun lo
aprendido.

Crea un nuevo experimento

Si pausas tu idea:

Organiza el cierre de campanas y servicios.
Documenta y la informacion y aprendizajes del
experimento

Deja esta idea en pausa, usa lo aprendido y lleva tu
atencion a nuevas ideas.
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iEso es todo!

iFelicitaciones! Ya has completado tu experimento y
validado tu idea de negocio.

Esperamos que usar esta guia haya sido util y que te
ayudado con tus ideas, emprendimientos y aprendizajes.

Si tienes una consulta, necesitas ayuda o quieres compartir

feedback de tu experiencia usando esta guia, por favor
contactanos a través de pelantaro.com
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Recomendaciones Adicionales

e Revisa nuestra biblioteca para mas contenido educativo
sobre estos temas.

e Revisa el glosario, lista de métricas y referencias para
profundizar mas sobre estos temas.
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Glosario

Validar: Proceso de comprobar una idea o hecho.

e \Validar idea de negocio: Proceso de probar una idea
de negocio para confirmar si existe demanda en el
mercado y si es viable o no.

e Experimento de negocio: Prueba o test disenado para
validar una hipdtesis o suposicién sobre un negocio.

e Hipodtesis: Suposicion o afirmacidon que se busca
probar o validar a través de un experimento.

e UVP (Propuesta de Valor Unica): Beneficio Unico que
ofrece un producto o servicio a sus clientes y que lo
diferencia de la competencia.

e MVP (Producto Minimo Viable): Versién mas sencilla
de un producto o servicio que permite probar su valor
con los clientes con el minimo esfuerzo y recursos.

e Lean Startup: Metodologia que se enfoca en el
desarrollo de negocios a través de la experimentacion,
el aprendizaje validado y la iteracion continua.

e Pivotar: Cambiar la direccidon de un negocio o
producto en funcién de los resultados de los
experimentos y el feedback de los clientes.

e Iteracidon: Proceso de repetir un ciclo de desarrollo,
prueba y aprendizaje para mejorar continuamente un
producto o servicio.

e Cliente Objetivo: Grupo especifico de personas o
empresas al que se dirige un producto o servicio.
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Métricas: Datos que se utilizan para medir el progreso
y el éxito de un negocio o experimento.

Costo de Adquisicion de Cliente (CAC): Inversion
necesaria para conseguir un nuevo cliente.

Tasa de Conversién: Porcentaje de usuarios o
visitantes que realizan una accién deseada, como una
compra o registro.

Alcance: Numero total de personas que han estado
expuestas a un mensaje o contenido.

Trafico Web: Cantidad de visitantes que recibe un sitio
web.

Prototipo: Version preliminar de un producto o
servicio que se utiliza para probar su funcionalidad y
diseno.
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Métricas Clave

e Tasa de Conversion: (NUmero de conversiones /
NUmero total de visitantes o interacciones) * 100

e Trafico Web: NUumero de visitantes que acceden a un
sitio web en un periodo determinado.

e Alcance: NiUmero de personas Unicas que ven un
contenido.

e Costo por Clic (CPC): Inversidn total en publicidad /
Numero de clics recibidos.

e (Costo de Adquisicion de Cliente (CAC): Inversion total
en marketing y ventas / N0mero de nuevos clientes
adquiridos.
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Otras referencias recomendadas

The Lean Startup de Eric Ries
Running Lean de Ash Maurya
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