Valor vs riesgo

Habilidad: Comparar los beneficios esperados de la solucién con los riesgos percibidos por el cliente al
adoptarla.

¢,Por gué importa esta habilidad?

Un cliente puede entender el valor de la solucién y aun asi no comprar porque percibe demasiado riesgo.
Mapear la ecuacion valor-riesgo permite disefiar estrategias para reducir la friccion de adopcion.

Qué se ve como un buen resultado

El equipo tiene una matriz que compara el valor creado con los riesgos percibidos por el cliente, y ha identificado
las estrategias mas efectivas para inclinar la ecuacion hacia la adopcion.

Errores comunes

e Ignorar los miedos del cliente porque "el producto es claramente mejor".
¢ No distinguir entre el riesgo del cliente individual y el riesgo institucional.
e Confundir los costos de cambio con el riesgo de adopcion.

e No preguntar directamente al cliente qué le preocupa de adoptar.

Preguntas que el startup debe
responder

e (Qué es lo que mas le preocupa al cliente de adoptar esta solucién?
e ¢ Qué pasaria en su organizacion si la adopcion falla?

e ¢ Qué garantias o evidencias necesitaria para sentirse seguro?

e ¢ Qué riesgo supera claramente el valor en la percepcion del cliente?

Artifact requerido



? Matriz valor-riesgo de adopcion

Propdsito: Comparar el valor percibido con los riesgos identificados y definir estrategias de mitigacion.

Card vinculada: Valor vs riesgo

Instrucciones de desarrollo

. Lista los cinco beneficios mas relevantes del lado del valor.

. Lista los cinco miedos o riesgos mas frecuentes del lado del riesgo.

. Para cada riesgo, define una estrategia de mitigacion (garantia, piloto, referencia, certificacion).
. Valida la matriz con conversaciones de discovery: ¢corresponde a los miedos reales?
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Estado esperado: Matriz con valor y riesgo documentados, estrategias de mitigacion definidas y
validadas con clientes.

Criterios de revision del Artifact

Al menos cuatro beneficios identificados.

Al menos cuatro riesgos identificados.

Cada riesgo tiene una estrategia de mitigacion.

e La matriz fue validada con clientes o potenciales clientes.

Estado: ? Noiniciado | ? En progreso | ? Completo | ? Revisado | ? Cumple estdndar | ? Fuerte/Sobresaliente

Criterios de completitud

e La matriz tiene valor y riesgo documentados con estrategias de mitigacion.
e Ha sido validada con clientes.
e El equipo usa la matriz para disefiar el proceso de ventas.

Rubrica de revision

Nivel ‘ Descripcion

No iniciado No hay evaluacion de riesgos de adopcion.

En progreso Los riesgos son conocidos informalmente pero no documentados.
Completo La matriz tiene valor y riesgo basicos identificados.

Revisado Las estrategias de mitigacion estan definidas.



Cumple estandar La matriz guia el disefio del proceso de ventas y onboarding.

Fuerte/Sobresaliente Se actualiza con el aprendizaje de ciclos de venta reales.

Cards relacionadas / siguiente paso

e Costos de cambio
e Condiciones de compra
e Cuantificacion del valor
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