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SEMANA 29 - Ml PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO- XIX PARTE 
 

 

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 hipótesis que 
formulaste para el bloque segmentos de 
solución, si son ciertas, para lo cual aplicara 
algunas técnicas y procedimientos. 

Elabora un mapa conceptual sobre 
validación del bloque solución. y 
reformula de hipótesis solución, si 
lo consideras pertinente.. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

En todas las primaveras, los conejos organizan un concurso de belleza. Ese año el conejo Felipe se había 
preparado mucho, comió muy saludable e hizo sus caminatas matutinas sin problemas. Sin embargo, había 
algo que le preocupaba al conejo Felipe: él tenía una oreja caída. Así que para que esto no lo perjudicará 
con el concurso pensó en varias soluciones. Primero intentó parar su oreja pegándose un palo de madera, 
pero este se despegaba rápidamente debido a su pelaje. Luego intentó amarrarse un globo para que se 
levante su oreja caída, pero el globo se iba volando. Pensó también en colocarse un gran sombrero para 
que lo cubra, pero con el viento salió disparado. Se acercaba la hora del concurso y cuando estuvo a punto 
de salir al escenario, el conejo Felipe apareció con una zanahoria colgando de su oreja caída. Los jueces 
estaban muy intrigados y le preguntaron por qué llevaba aquel accesorio. El conejo Felipe explicó que es 
una nueva moda que vio en otros campos. Sorprendidos todos comenzaron a imitarlo. Ahora los conejos 
del concurso tenían una zanahoria colgando de una oreja de la misma forma que lo tenía Felipe. Esa tarde 
todos celebraron la nueva moda y Felipe regresó a su casa muy feliz con un grato recuerdo del concurso. 

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

ACTIVIDAD 1: Comprendemos el proceso de validación de las hipótesis del bloque solución. 
ACTIVIDAD 2: Validamos las hipótesis del bloque solución. 

 

 

1 

LEAMOS :  “FABULA QUE NOS ENSEÑA QUE LA MEJOR SOLUCIÓN PUEDE ESTAR MÁS CERCA DE LO QUE CREES” 

                                   Comprendemos el proceso de validación de las hipótesis del bloque solución. ACTIVIDAD 

Muchas veces, la mejor solución es aprovechar la situación o problema a tu beneficio. Darle la vuelta para ver lo positivo 
porque, aunque no parezca todo problema siempre trae una solución. 

 

El programa de hoy se llama: MI PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO, PARTE 19. 

.  Un equipo de estudiantes del quinto año de secundaria de la institución 
educativa José Olaya de Chimbote, Ancash, denominado “Los creativos” …: 
Tienen una propuesta única de valor que es: la manera más rápida de 
compartir tus fotos y vídeos, que consiste en un programa informático que 
puede enviar vídeos pesados con 1 solo clic y verlos sin necesidad de cargas 
o descargas. 

. Primero, han establecido hipótesis para cada 

1 de los bloques del Lienzo Lean Canvas  

. 

 

Segundo, Luego han comenzado a validar las 

hipótesis de cada bloque 

 
En las 2 primeras semanas, han validado las hipótesis del bloque seguimiento de clientes y del bloque, problemas. Esta semana 
les corresponde validar las hipótesis del bloque SOLUCIÓN. 

 

Comenzamos…como ya se mencionó en las semanas anteriores, las hipótesis son suposiciones que establecemos al inicio de 
elaborar nuestro lienzo lean Canvas de acuerdo con nuestras creencias y experiencias, pero que luego hay que verificarlas o 
validarlas para saber si son ciertas, si son medianamente ciertas o si son falsas. Esta vez validaremos o veremos hasta donde son 
ciertas las hipótesis que planteamos al inicio y lo haremos con la hipótesis del bloque solución 

La semana anterior comprendimos y validamos a través de la aplicación de técnicas y procedimientos los problemas. 
Posiblemente la hipótesis inicial que teníamos sobre problemas ha variado, por lo cual es correcto, ya que inicialmente era un 
supuesto, ahora ya tenemos problemas validados en la realidad. Por lo tanto, es necesario plantear soluciones a esos problemas 
validados y esta vez las soluciones serán soluciones concretas y deben de hacerse a través de prototipos.  
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¿QUE ES UN PROTOTIPO? 
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LAS ETAPAS DEL PROCESO DE VALIDACIÓN DE LAS SOLUCIONES SON LAS SIGUIENTES: 

Es una versión mínima de la solución. Sirve para que los clientes puedan sugerir 
mejoras de acuerdo a lo que consideren necesario para solucionar sus problemas. 
No es todavía la versión completa de un producto. Los prototipos para los productos 
de software, como los aplicativos, pueden ser los videos. En cambio, para los 
productos físicos pueden ser productos elaborados en plastilina, tela y otros, 
dependiendo del producto final. Existen muchos tipos de prototipos que se utilizan 
dependiendo de la naturaleza del producto servicio que se quiera brindar. 
 
El objetivo principal en este momento es usar un 
prototipo para que el cliente compruebe la 
solución brindada y confirme que en efecto 
aquella solucionaría su problema principal. Un 
prototipo debe de tener las siguientes 
características:  
 

Es un producto muy básico, pero tampoco es el producto final, 
pero está en camino a convertirse en producto final para el 
lanzamiento. 
 
Debe poderse incorporar con facilidad las mejoras obtenidas 

en la validación de las hipótesis del bloque solución. 

Los emprendedores tienen la tendencia de enamorarse de lo que ellos creen que son las soluciones 
ideales, pero lo que tenemos que ver, es que sean los clientes los que consideren que las soluciones 
planteadas resuelven sus problemas. Si percibimos que no es así, desecharemos nuestras soluciones y 
les plantearemos otras hasta lograr que estén plenamente satisfechos con aquellas soluciones a sus 
problemas… 

 

PRIMER 

PASO 
COMPRENDER 
 PROBLEMA 

Para lo cual hay que utilizar técnicas de 
observación, hay que llevar a cabo 
entrevistas con los clientes buscando si 
existe un problema que vale la pena 
solucionar, 

cuál es el problema principal, eso 
también hay que saber 

cuál es el problema de importancia media 

cuál es el problema importancia baja. 

SEGUNDO 
PASO 

DEFINIR LA 
SOLUCIÓN 

Con los aprendizajes sobre los 

problemas obtenidos durante la etapa 

anterior, crea un prototipo, ¿funcionara 

la solución? 

 

¿Qué tipo de prototipo utilizarás? Eso 
dependerá del producto final que estés 
pensando tener, puede ser ropa, 
comida, programas informáticos, 
artesanías u otros. Cada uno de ellos 
tiene sus particularidades y existen 
diferentes tipos de prototipos que se 
pueden utilizar. 
 

TERCER 

PASO 
VALIDAR 
CUALITATIVAME
NTE 

Desarrolla tu producto mínimo viable, 
según sus siglas PMV y a continuación 
haz un pre lanzamiento a tus Early 
Adopters.   
 

¿Qué es el producto mínimo viable 
PMV? Es el producto con el que nos 
lanzaremos hacia las primeras ventas 
con nuestros Early Adopters. 

 

Ya tienes el prototipo, ahora tienes que presentarlo al cliente hacerle una visita y entrevistarlo. En este caso le llamaremos 
ENTREVISTA DE SOLUCIONES. Esta vez tu entrevista seguirá la secuencia de la técnica de ventas que se domina AIDA. AIDA 
es un acrónimo formado por la A de atención, I de interés, D de deseo y A de acción. La técnica de AIDA aplicada a la entrevista 
de soluciones pasa por los siguientes momentos o etapas: 
 



 

PROF. A.M.Y / 2020                      SEMANA 29 
 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A Atención 

En esta etapa debes de generas la atención del cliente con 
la presentación de tu prototipo que responde a la solución 
de los problemas encontradas en la entrevista de 
problemas. 

I 
Interés 

En esta etapa generar el interés del cliente a través de la 
simpleza o facilidad de uso de tu prototipo que resuelve 
los problemas que tiene tu cliente. 

D 
Deseo 

En esta etapa trata de despertar el deseo del cliente por 
adquirir el producto haciéndole notar que tal vez le sería 
más costoso continuar con el problema que no pierda la 
oportunidad de solucionar su problema. 

A 
Acción 

Trata de lograr un compromiso de compra o mejor aún el 
pago de un monto simbólico pero lo suficiente para 
considerar que tiene algún interés genuino para  adquirirlo 
más adelante. 

TECNICA DE AIDA A LA ESTREVISTA SOLUCIONES PASA POR OLOS SIGUIENTES MOMENTOS O ETAPAS 

SEGUNDA ACTIVIDAD 

 

Creamos

… 

. 

 

Elabora un mapa conceptual de los momentos o etapas de la entrevista soluciones ¿para qué crees 
que te sirve lo que has aprendido en relación con tu proyectó de emprendimiento? Y ¿por qué? 

luego de haber comprendido el proceso de validación del bloque solución realizaremos la 

validación APLICANDO LA TÉCNICA DE LA ENTREVISTA SOLUCIONES y procedimientos 

pertinentes. Emplearemos como ejemplo para validar las soluciones las hipótesis validadas del 

bloque problemas de la semana pasada del equipo emprendedor “Los creativos” que son los 

siguientes: 
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PASO 3  

33 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Establece el marco de la entrevista. Esto sería un ejemplo de cómo empezar la entrevista de soluciones: 
“buenos días en base a las notas tomadas de los problemas y de la prioridad que les otorgaron a ellos en 
mi visita pasada, hemos ajustado nuestro prototipo para que responda mucho mejor a sus exigencias. 
Quiero mostrarle el prototipo mencionado y recoger sus apreciaciones o sus sugerencias para mejorar y 
resolver sus problemas. 
 

PASO 1 

PASO 2 

Logra un compromiso. Por ejemplo comienza diciendo “bueno, entonces hablemos de precios” o “vamos 
a lanzar el servicio con un modelo de suscripción, estaría dispuesto a pagar S/. 39 anuales por un servicio 
ilimitado para compartir fotografías y videos y que te resuelve los problemas que tenías. Ahora podrás 
enviar videos pesados con un solo click y verlos sin necesidad de cargas o descargas”.  
¡Listo!  una buena señal de que tu solución ha sido válida será la decisión que tome el cliente al adquirir 
el producto no en su versión prototipo, sino en su versión producto mínimo viable (PMV). 
 

PASO 4 

33 

Recuerden que las hipótesis iniciales del bloque problemas fueron válidas la semana anterior. En el caso del equipo 

emprendedor “Los creativos”, como sabemos, siguen siendo las mismas, pero a raíz de las entrevistas en campo han sido 

reordenadas de acuerdo a la importancia que le dieron los clientes.  

Registra las respuestas. Inmediatamente después de la entrevista dedícate a organizar los resultados 
mientras los tienes frescos en la memoria. En una hoja escribe y luego ordena todas las respuestas. 
También puedes emplear una hoja de cálculo para colocar las respuestas, compromisos asumidos en 
acciones potenciales de compra cuando tu producto o servicio ya esté en funcionamiento. 

inicialmente el equipo de estudiantes del quinto de secundaria los creativos estableció las siguientes hipótesis en el 

bloque solución. 

 

Muestra el prototipo. Demuestra cómo el prototipo resuelve los problemas en el orden de importancia 
que le dieron en la entrevista pasada. En el caso del equipo “Los creativos” lo hacen a través de videos 
cortos por tratarse de un aplicativo web. En productos físicos tendrían que crear prototipos físicos que 
demuestren las funcionalidades para resolver los problemas del cliente. En cada demostración que 
resuelve el problema invita a los entrevistados a comentar o hacer preguntas. Preguntas como:  

 ¿cómo ven el prototipo?,  

 ¿ha dado solución a los problemas que plantearon?  

 Además, al final también hay que preguntar ¿qué parte del prototipo le ha parecido más 
interesante?  

 ¿Todavía hay algo que usted considera se debe de mejorar? 
Si las respuestas nos muestran que ven interesante nuestro producto y están satisfechos ha llegado el 
momento de comprometerlos a comprar y para eso debes hacer lo siguiente: pasarnos al paso tres (3). 
 

PROBLEMAS PROPUESTOS 
 El ritmo de vida no permite darse tiempo para los envíos por la demora en cargar 

videos familiares pesados para enviarlos a la familia. 

 A veces se reenvía el mismo video a la misma persona y a otros familiares no se les 
envía producto de la confusión. 

 Luego de enviar los archivos hay que enviar correos o mensajes notificando el 
envío para lo cual no hay tiempo.  

 

¡Pongan atención! En este ejemplo imagina que estás de vuelta visitando a la misma familia que entrevistaste la semana 

pasada para validar las hipótesis del bloque problemas. Tienes que seguir el siguiente procedimiento: 
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HIPÓTESIS VALIDADA DEL BLOQUE PROBLEMAS HIPÓTESIS VALIDADA DEL BLOQUE SOLUCIÓN 

- Un ritmo de vida acelerado que no permite darse el tiempo 
suficiente para enviar vídeos pesados ya que estos se 
demoran mucho en cargar y ser enviados a las familia. 

- Enviar vídeos pesados sin necesidad de cargar 
vídeos con un solo clic.  

- Muchas veces se envía el mismo video a la misma persona 
por confusión y no se logra enviar los videos al resto de 
familiares. 

- Integrar una carpeta de videos familiares en 
donde subirán todos los vídeos. 

- Luego de enviar los archivos hay que volver a notificar por 
correos mensajes que el video ha sido enviado para lo cual 
no hay tiempo. 

- Notificación instantánea al momento de enviar y 
hacer el clic. 

 
 

 

 

 

 

                                                                    DEMOSTRAMOS LO APRENDIDO RETO 

Ahora te toca a ti. Guíate del ejemplo y sigue el procedimiento. Estamos en cuarentena por lo tanto lo tendrás 
que hacer cuando acabe el estado de emergencia sanitaria. Sin embargo, puedes hacer una simulación en tu 
casa. Recuerda que la prioridad es cuidarnos y cuidar a nuestra familia. 
 

Imaginémonos que, en la presentación de las soluciones al cliente, mediante videos cortos, el cliente observa que sus 
problemas han sido superados con las soluciones presentadas. Si esto sucediera las hipótesis habrían quedado igual, pero 
validadas. 

 Enviar vídeos pesados sin necesidad de cargar vídeos con un solo clic.  

 Integrar una carpeta de videos familiares a donde enviar los videos. 

 Notificación instantánea al momento de enviar y hacer el clic. 
 

 Podría darse el caso que las soluciones ya sea una de ellas o las tres no estén de acuerdo con las expectativas del 
cliente, en esta situación se tendría que volver a modificar el prototipo para entrevistar nuevamente el cliente y 
presentarle las soluciones ajustas. 

 LLEGARON A LA CONCLUSIÓN FINAL PRODUCTO DE TODO LO QUE SE HA TRABAJADO. Ahora compararán las hipótesis 
iniciales sin validar del bloque solución que eran: 

 

Recuerden que estas fueron las hipótesis validadas del bloque problemas al que había que 

encontrarles sus soluciones. En este punto ya se validó las hipótesis del bloque solución para 

cada uno de los problemas. Entonces quedará así: 

 Enviar vídeos pesados sin necesidad de carga de videos con un solo clic. 

 Integrar una carpeta de videos familiares a donde enviar los videos. Y 

 Notificación instantánea al momento de enviar y hacer el clic. 

Enviar vídeos 
pesados sin 
necesidad de 
cargar vídeos 
con un solo 
clic. 
 

Integrar una 
carpeta de 
videos 
familiares a 
donde enviar 
los videos. 
 

Notificación 
instantánea 
al momento 
de enviar y 
hacer el clic. 
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REPASAMOS LO QUE HEMOS TRABAJADO EN LA SESIÓN RADIAL DE HOY  

 Aplicar la técnica de la entrevista de soluciones estructurada en base a la técnica AIDA.  

 Emplear un prototipo para validar las hipótesis del bloque soluciones. 

 Establecer las hipótesis validadas el bloque soluciones. 
QUE APRENDIMOS HOY  

 La validación de las hipótesis en el bloque solución se logra al someter a validación de las soluciones a través de 
prototipos al presentarlo a los entrevistados. 

 La técnica para la validación del bloque solución es la entrevista de solución, que se desarrolla siguiendo la 
secuencia de la técnica AIDA, una técnica muy usada para ventas y publicidad. 

 El prototipo de validación debe resolver los problemas planteados en las hipótesis validadas del bloque problemas. 

 La validación de las hipótesis en el bloque solución se logra al someter a validación las soluciones a través de 
prototipos que son presentados a los entrevistados 

INDICADORES DE EVALUACION: 

 Represente correctamente el proceso de validación del bloque solución en un mapa conceptual. 

 Desarrolla los procedimientos adecuados para la reflexión para la implementación del 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. 

Reflexiona: ¿crees que lo aprendido hoy te será útil para la implementación de tu proyecto de emprendimiento? ¿Por qué? 

1.  

 


