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COMPETENCIA CAPACIDADES PROPÓSITO EVIDENCIAS 

Gestiona 
proyectos de 
emprendimiento 
económico o 
social. 

 Crea propuesta 
de valor. 

 Aplica 
habilidades y 
técnicas. 

El propósito de esta sesión: Verifica si las 
hipótesis o supuestos que formulaste  para el 
bloque segmentos de clientes son ciertas para lo 
cual aplicarás algunas técnicas y 
procedimientos. 

Elabora un mapa conceptual de los 
resultados que se pueda obtener en 
la validación de tu segmento de 
clientes y redacta el segmento 
objetivo de clientes validados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Chicos, ustedes saben de donde proviene la palabra ESTRATEGIA, pues les invito a leer el 

siguiente texto para poder informarnos. Deriva del latín STRATEGIA, que viene de dos términos GRIEGOS 

STRATOS = EJERCITO Y AGEIN = CONDUCTOR O GUIA, que hace referencia al arte de dirigir ejércitos, es 

decir, esta palabra nos invita a elegir nuestras próximas acciones y decisiones de acuerdo a un plan mayor 

para crecer en la vida.  

La estrategia es importante porque los recursos disponibles para lograr los objetivos 

suelen ser limitados, la estrategia generalmente implica establecer metas y prioridades, 

determinar acciones para lograr las metas y movilizar recursos para ejecutar las acciones. 
Henry Mintzberg de la Universidad McGill definió la estrategia como un patrón en un flujo 

de decisiones para contrastar con una visión de la estrategia como planificación 

 

 

 

Había una vez una familia de cocodrilos en donde todos los hermanos pequeños jugaban mucho en 

el agua nadaban y buceaban muy contentos. Pero Uno de ellos no le gustaba el agua, tenía miedo. 
Triste por no poder lugar con sus hermanos junto sus propinas y se compró un flotador, estuvo 

emocionado al inicio, pero el flotador no le permitía jugar con libertad o bucear. Un día frustrado 

decide lanzarse al agua sin su flotador, intentó con toda su fuerza nadar, pero sólo se hundía más y 

más, uno de sus hermanos lo sacó del agua, decepcionado se quedó en orilla hasta que comenzó a 

picar la nariz, la picazón se hacía más fuerte hasta que no aguantó más y dio un gran estornudo junto 
al que salió fuego. El pequeño cocodrilo era en verdad un dragón. Y no lograba nadar, pero sí estaba 

hecho para volar, muy feliz llevo de paseo por los aires a todos sus hermanos. 

Esta fábula nos demuestra que debemos saber reconocer nuestros talentos y capacidades para 

saberlos aplicar en el lugar correcto. De esta forma podrás llegar a tu máximo potencial y ser feliz. 

QUINTO GRADO – EDUCACION PARA EL TRABAJO   /   ANGEL MENDEZ YALLI. 

ACTIVIDAD 1: Comprendemos el proceso de validación de las hipótesis del bloque segmento de clientes 
ACTIVIDAD 2: Validamos las hipótesis del bloque Segmento de clientes 

ACTIVIDAD 3: Demostramos lo aprendido (Reto de aprendizajes) 
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LEAMOS UN PEQUEÑO RELATO “EL COCODRILO QUE NO LE GUSTABA” 

CONOCEMOS: 
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SEGMENTOS DE CLIENTES Y LOS EARLY ADOPTERS. 

¿PARA QÉ SIRVE SEGMENTAR CLIENTES? 

 

 

 

 

¿QUÉ ES LA HIPOTESIS DE LOS SEGMENTOS DE CLIENTES? 

 

 

 

 

 

 

 

                                   Comprendemos el proceso de validación de las hipótesis del bloque Segmento de Clientes. ACTIVIDAD 

Bueno chicos, hoy trabajaremos el bloque segmento de 

clientes pues en esta semana veremos si las hipótesis o 

supuestos que formulaste son ciertos. 

SEGMENTO DE CLIENTE 

Para entender mejor este concepto imagina a todos los clientes 

que pueden existir todos tienen características y 

personalidades muy diferentes por lo que ofrecer un producto 

que satisfaga las necesidades de cada uno sería una tarea 

complicada para resolver este inconveniente lo más 

recomendable es segmentar el mercado, es decir formar 

pequeños grupos con características similares, las mismas 

necesidades, misma capacidad e interés de compra y una misma 

ubicación. 

Cuando se trata de negocios es 

fundamental tener muy claro a 

quien vas a venderle tus productos, 

es decir quienes serán tus clientes, 

para ello en tu modelo de negocios 

debes definir tu segmento de 

clientes. 

Por ejemplo: En las tiendas de ventas de ropa para damas ¿Quiénes son los clientes de la tienda ropa para damas? 

Seguro que son mujeres, les gusta probarse ropa antes de comprar, sentirse a la moda y 

generalmente son mayores de 18 años, entonces nos damos cuenta que la tienda de ropa 

para damas tiene un público específico de personas que compran ahí, es decir no todo el 

mundo compra ropa para damas, los caballeros igualmente tienen tiendas para caballeros 

y ellos a comprar ahí, también exigen tiendas exclusivas para niños y niñas de ropa juvenil, 

para adolescentes, cada uno de sus grupos de personas constituyen un segmento de 

clientes. 

En el lienzo Lean Canvas el bloque de segmentos de clientes está constituido por el: 
SEGMENTO DE CLIENTE OBJETIVO, que es a dónde quiere llegar, es un grupo inmenso es la 
razón por la que implementara su negocio. 
EARLY ADOPTERS, un grupo pequeño pero que te ayuda a validar las hipótesis te brinda su 
experiencia y son tus primeros compradores, el objetivo de tener este tipo de clientes al 
inicio es aprender junto con ellos para mejorar la solución. 

Segmentar es dividir y diferencias adecuadamente a tus clientes y 
esto te permitirá conocer y entender mejor al cliente, dirigimos a 
un público de similar comportamiento y consumo, construir un 
producto o servicio a la medida de un grupo de clientes optimizar 
recursos atendiendo a quienes realmente lo requieren. 

Es lo que crees o supones que será así, si estás en lo cierto 
lo determinaras la validación, después de recordar las 
definiciones anteriores entramos a las actividades que 
debes de realizar durante el proceso de validación de tu 
segmentación de clientes. 

 
 

DATOS DEMOGRÁFICOS. 
- Empresas, emprendedores y 

público en general que estén 
iniciando un negocio o deseen 
crecer como empresas. 

DATOS PSICOGRÁFICOS. 
- Empresas y personas que 

desean tener una imagen o 
instintivo que los identifiquen 
antes sus clientes para ver 
crecer sus negocios. 

EARL Y ADOPTERS 
- Las bodegas, farmacia, vecinos y 

familiares que tengan la 
necesidad de darse a conocer a 
un público. 
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ACTIVIDADES PARA REALIZAR DURANTE EL PROCESO DE VALIDACIÓN DE TU SEGMENTO DE CLIENTE. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagínenos que se van a comercializar la miel mantequilla producidos de manera natural. 

 

 

 

 

 

 

 

Puedes hacer una estimación sencilla y realista del tamaño del segmento de 
clientes objetivo a dónde quieres llegar si realmente hay clientes suficientes 
que justifiquen implementar tu proyecto. 

1. INVESTIGAR 

Mirar cómo se comporta el cliente sin que lo sepa para que podamos observar 

como realmente actúa en este caso, observar a algunos padres que son parte 

del segmento objetivo. 

2. OBSERVAR 

Conversar de manera informal de acuerdo con la técnica de la entrevista 

basada en las preguntas ¿para qué? ¿por qué? ¿cuéntame? 
3. ENTREVISTAR 

Vender nuestro producto servirá para confirmar que hay gente dispuesta a 

pagar por tu producto o servicio. 
4. EXPERIMENTAR 

Buenos chicos, una vez que realizamos la validación empleando dichas 

actividades como resultado podríamos obtener lo siguiente. 

Nuestra hipótesis era correcta, 

Confirmamos que el cliente que 

hemos supuesto es el correcto. 

Nuestra hipótesis era medianamente 

correcta, el sector de personas se 

confirma, pero se reduce o también 

se puede ampliar. 

Nuestra hipótesis era incorrecta, no 

existen los clientes conformes a lo 

que creías. 

                                                                    VALIDAMOS LAS HIPÓTESIS DEL BLOQUE SEGMENTO DE CLIENTES. ACTIVIDAD 

Buenos chicos, ahora que ya comprendemos de como validar el segmento 

de cliente. 

Pasamos a validar la hipótesis de tu segmento de clientes, para 

comprender este proceso de validación de hipótesis del segmento de 

clientes, usaremos el siguiente ejemplo: 

Hipótesis de mis clientes, en el segmento de clientes tenemos el cliente objetivo: Mujeres 
amas de casa de 30 a 40 años de edad con un promedio de 3 hijos de 10 a 15 años, que 
tienen vivos a sus padres que son habitantes de la localidad consumen productos 
naturales que fortalecen su sistema inmunológico, además práctica hábitos de 
alimentación saludable, actualmente tienen ingresos, por qué se dedica a la agricultura 
familiar.  

Bien estimados estudiantes, partiendo de la hipótesis 

que ya tenemos de nuestro proyecto ahora pasaremos 

a trabajar con los siguientes pasos o actividades: 
INVESTIGAR 

para que tu proyecto sea sostenible en el tiempo deberás tener un gran 

grupo de clientes, si hiciste bien una estimación deberías tener algunos 

datos más precisos para lo cual recurres a fuentes confiable como la del 

instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) información que 

tiene también los municipios y algunas otras instituciones. 
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Por ejemplo: Antes de empezar las entrevistas con tu segmento de cliente, responde las siguientes preguntas: 

¿Cuántas entrevistas harás? Mínimo 2 entrevistas por día (si son más mucho mejor) 

¿A dónde debes ir? Identifica donde hay mayor concentración de tu público objetivo (ejemplo en nuestro caso; 
vecinos que gustan de la miel, grupos de Facebook relacionados a productos miel, eventos 
relacionados a sistemas inmunológico, etc). Ten presente que puedes preguntar utilizando 
tus redes sociales o conversando desde tu balcón o la puerta de tu casa, siempre 
manteniendo la distancia social y mascarilla. 

¿Cuánto Tiempo? Alrededor de 15 minutos. Es necesario obtener información relevante 
Por ejemplo: Según la hipótesis planteado seria lo siguiente 

Para la recolección de datos: utilizaremos cuaderno y lápices, deberás recolectar de forma ordenada las respuestas de 
tus entrevistados o también puede ser en una hoja de cálculo donde colocamos nuestras respuestas.  

 Datos de contacto de los entrevistados (nombres, correo, número de celular), estos datos son importantes pues los 
podrás usar para las siguientes reuniones o incluso para ofrecerles tu futuro producto. 

Entrevistamos a quienes compraron en el mercado y a otro grupo que compraron en la tienda: 

 

Por ejemplo: Según la hipótesis planteado sería lo siguiente. 

Para calcular el tamaño del segmento de clientes, puedes sacar estadísticas del INEI donde puedes obtener datos 

como mujeres mayores de 30 años y menores de 40. El resultado es que son 4 millones de personas en el Perú, además, 

el 50% de estas mujeres están casadas y tienen más de tres hijos, por lo que podemos inferir que el tamaño del 

segmento de clientes será 3 millones de personas. A esto, podemos sumar datos, en donde encontramos que el 25% 

de las familias utilizan medicamentos naturales para prevenir y fortalecer su sistema inmunológico 

 
Para lo cual tenemos que tener en 

cuenta los siguientes consejos. 
La observación que vamos a 

aplicar es LA OBSERVACIÓN 

ENCUBIERTA. 

OBSERVAR  2 

¿Qué quieres saber? 

¿En qué contexto vas a llevar a cabo la 

observación encubierta? 

¿En qué material documentaras o 

procesaras? 

Por ejemplo: Quiero saber si las personas usan miel en su comida diaria. 

Por ejemplo: Observaré en las tiendas 

y mercados. 

Por ejemplo: Utilizaré un cuaderno de apuntes 

donde podré registrar todo lo observado. 

Vimos que las mujeres al comprar en las tiendas y mercados, no asisten solas, asisten acompañadas por al menos una 

persona, de veinte mujeres quince siempre compran la miel y otros cinco solo preguntan. Se observaron varones que eran 

parte de los grupos que compraban la miel a diferencia de las mujeres eran más exigentes con la calidad y diseño, se observó 

también que intentaron pagar con tarjeta, pero no pudieron, el medio de cambio fue el dinero en efectivo, colas y 

aglomeraciones para adquirir el tamaño más económico de la miel. 

 

3 ENTREVISTA 
Para desarrollar la entrevista, utilizaremos preguntas que permitan explorar y 

conocer más al segmento de clientes, te brindamos algunas preguntas sugerentes 

que puedes usar: 

Cuéntame ¿Cuándo fue la última vez compró miel? ¿Cómo fue su experiencia? 

¿Con quienes fue a la tienda? ¿Qué fue lo que le motivó la compra? ¿Con que 

frecuencia compra miel? ¿Compra algún diseño o presentación en específico? 

¿Qué le ha resultado difícil al momento de buscar una presentación? 

Evita las preguntas cerradas que no ayudan a la validación y exploración, siempre que tienes que ensayar y planear tu 

entrevista para comprobar tus hipótesis y lograr obtener muchas opiniones de tus entrevistados, además recuerda que lo más 

importante es generar conexión con tu cliente para evocar emociones reales. 
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Nombres y 
apellidos 

¿Con qué frecuencia 
compra la miel? 

¿Dónde adquirió 
su miel? 

¿Qué valora de la 
miel que compró? 

¿Suele venir 
acompañado? 

correo del 
contacto 

María Ramírez 
(F) -35 

Siempre que paso por la 
tienda 

Me regalaron Es bastante bueno 
para el sistema 
Inmunológico 

Sí, me gusta 
disfrutar en 
familia 

mar@gmail.com 

Juan Quispe  
(M) - 20 

Cuando se me termina 
el anterior 

Tuve que 
comprar una 
aquí 

Apoyo a los 
apicultores y me 
gustaron que sean 
naturales 

Si, acompañado 
con mis primos 

juan@gmail.com 

          AHORA: pasamos al análisis de los datos recopilados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ahora después de emplear los procesos o actividades nos preguntamos ¿Cuál fue el resultado de nuestra validación? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NUEVO HIPOTESIS: 

 

 

TOTAL, DE 

ENTREVISTAS 
 Mujeres de 30 a 40 años: 50 entrevistados. 

 Varones de 20 a 40 años: 40 entrevistados (decidimos entrevistarlas porque observamos este nuevo 

RESPUESTA Y 

APRECIACIONES 

 Los Mujeres que val al mercado o la tienda, indicaron que realiza aproximadamente 70 % de compras, 
pero la miel que compro no se le acaba todavía. 

 Se entrevistó a varones de 20 a 40 que eran parte de los grupos quienes compraban en el mercado, la 
miel mantequilla. 

 Los varones entrevistados indicaron que las presentaciones y la naturalidad de Ios productos son 
buenos, los comprarían para regalarlos o incluso para recomendar a un familiar. 

 Aprendimos que los hombres quienes van al mercado y compraron buscan un valor más allá del 
producto. 

Por ejemplo: Según la hipótesis planteado seria lo siguiente 

Para validar, iremos, poco a poco, vendiendo 100, 500, 1000 presentaciones de miel mantequilla, así sucesivamente. 

Comenzaremos con los clientes que no son más cercanos, aquellos de confianza que nos pueden dar consejos sobre el sabor, 

diseño y presentación. Luego, cuando ya tengamos definido nuestro producto, gracias a Ios consejos de nuestros “early 

adopters”, empezaremos, ahora sí, a vender en mayor escala. 

Vender las primeras presentaciones de miel de mantequilla. Darse cuenta de la aceptación 

o rechazo, mejorar los diseños, formas, presentaciones, etc. de acuerdo a las sugerencias de 

tus clientes del tipo “Early Adopter” (en español “los primeros en adaptar) 

 

EXPERIMENTA

R 
 4 

HIPÓTESIS INICIAL Mujeres amas de casa de 30 a 40 años 

de edad con un promedio de 3 hijos de 10 a 15 años, que 

tiene vivos a sus padres que son habitantes de la localidad 

consumen productos naturales que fortalezcan su sistema 

inmunológico, además practican hábitos de alimentación 

saludable, actualmente tiene ingresos, porque se dedica a 

la agricultura familiar. 

HIPÓTESIS VALIDADA. Varones jóvenes de 20 a 40 años, 

que suelen hacer la compras en el mercado y en la tienda, 

preocupados a fortalecer su sistema inmunológico invierten 

en la compra de productos naturales con responsabilidad 

social, que buscan para regalar a los amigos o familiares, 

usan medios digitales, redes sociales, páginas web y otros y 

tienen ingresos mayores de 1500 soles. 

Fíjate que en la validación se encontró que las mujeres amas de casa de 30 y 40 años no compran miel y que el segmento 

estaría por varones jóvenes de 20 a 40 años. Con este resultado escribe. LA HIPÓTESIS VALIDADA Y REEMPLAZA A LO 

ANTERIOR. 
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Nombres y apellidos 
 

1.  2.  3.  4.  Correo del contacto 

      

      

      

      

      

      

      

                                                                    DEMOSTRAMOS LO APRENDIDO RETO 

Una vez que ya tienes las preguntas para la entrevista, aplica una prueba de la entrevista a todos los integrantes de 

tu familia cercana (por cuestión de la pandemia no aplicar al segmento objetivo). En los casilleros blancos agrega 

tus preguntas para la entrevista. (1,2,3,4) 

Elaborar un mapa mental relacionado con los procesos de validación de las hipótesis del segmento de clientes. 

 

Buenos chicos, ha llegado el momento de conocer cuáles son los retos para cada uno de ustedes. Empecemos. 

 1 

2 Las preguntas para la entrevista según tu proyecto de emprendimiento 

 
1. ________________________________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________________________________ 

2. ________________________________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________________________________ 

3. ________________________________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________________________________ 

4. ________________________________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________________________________ 

5.  

 3 
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INDICADORES DE EVALUACION: 

 Elabora correctamente los procesos de validación de las hipótesis del segmento de clientes en un mapa 

mental. 

 Formula acertadamente las preguntas para la entrevista según su proyecto de emprendimiento. 

  Realiza correctamente la entrevista a los integrantes de su familia según su proyecto de emprendimiento. 

 Mantiene correctamente la ortografía y la caligrafía. 

 Personaliza su trabajo, usando los colores y/u otra característica para diferenciar la importancia de lo 

secundario de lo primario, utiliza los formatos pedidos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Finalmente, después de obtener los resultados, redacte el segmento objetivo validado, y remplaza a la anterior 

hipótesis en el lienzo Lean Canvas. (ojo solo copiamos la nueva hipótesis desarrollado en la parte superior y lo 

adjuntamos a nuestro lienzo). 
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