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1. Formulación y validación de hipótesis
estratégicas

En los módulos anteriores analizamos el diseño estructural del

modelo de negocio a través del Business Model Canvas y su

adaptación a contextos de alta incertidumbre mediante el Lean

Canvas. Comprendimos que cada bloque del modelo representa

un conjunto de supuestos interdependientes acerca de cómo una

organización crea, entrega y captura valor. Sin embargo,

identificar esos supuestos constituye solo el primer paso. El

desafío profesional radica en transformarlos en hipótesis

explícitas, priorizarlas estratégicamente y validarlas antes de

comprometer recursos críticos.

En la práctica emprendedora y en proyectos de innovación

corporativa, las decisiones iniciales suelen tomarse en escenarios

donde la información es limitada y el riesgo es elevado. Formular

hipótesis estratégicas permite explicitar qué se está asumiendo

respecto del problema, del cliente, de la solución y del modelo de

monetización. Validarlas de manera temprana habilita decisiones



fundamentadas, reduce la exposición al error acumulativo y

ordena el proceso de aprendizaje organizacional.

Esta unidad se centra en la construcción metodológica de esas

hipótesis y en su validación progresiva. En primer lugar, se

sistematizarán los distintos tipos de hipótesis presentes en un

modelo de negocio y se abordará su jerarquización según nivel

de riesgo e incertidumbre. Luego, se desarrollará el diseño de

experimentos orientados a decisiones tempranas, incorporando

criterios de éxito, umbrales mínimos de validación y distinción

entre evidencia robusta y señales preliminares.

El objetivo es dotar al proceso de diseño del modelo de negocio

de una lógica explícita de priorización y experimentación,

fortaleciendo la toma de decisiones estratégicas en etapas donde

la claridad conceptual y la disciplina metodológica resultan

determinantes.

Tipología de hipótesis en modelos
de negocio



El diseño de un modelo de negocio en etapas

tempranas se construye sobre un conjunto de

supuestos que aún no han sido contrastados con

evidencia empírica. Tal como plantea Azevedo

(2018), el Business Model Canvas permite

estructurar una primera «hipótesis de modelo de

negocio», entendida como una representación

integrada de cómo la organización espera crear,

entregar y capturar valor. Sin embargo, esa

representación inicial contiene múltiples

afirmaciones implícitas que requieren

explicitación y priorización.

En la misma línea, Megías (2013) sostiene que validar un modelo

implica «transformar opiniones en hechos», lo que supone

identificar con claridad qué hipótesis lo sostienen y contrastarlas

mediante experimentación. Desde esta perspectiva, el trabajo

estratégico consiste en desagregar el modelo en tipos de

hipótesis diferenciadas, evaluar su nivel de riesgo y establecer un

orden lógico de validación.



A continuación, se sistematizan las principales categorías de

hipótesis presentes en un modelo de negocio y su relevancia

estratégica.

Hipótesis de problema

Las hipótesis de problema refieren a la suposición de que existe una
necesidad concreta, relevante y suficientemente intensa en un grupo
determinado de personas. Según Megías (2013), estas hipótesis se
vinculan con la validación de que el problema «vale la pena resolver», es
decir, que genera impacto, frecuencia y frustración significativos.
En términos operativos, una hipótesis de problema adopta formulaciones
del tipo:
«Existe un grupo identificable de personas que experimenta X situación
como un problema frecuente y busca activamente una solución».
Validar esta hipótesis implica confirmar tres dimensiones:

Existencia del problema.

Relevancia percibida.

Búsqueda activa de alternativas.

Desde una perspectiva estratégica, estas hipótesis poseen alta criticidad,
ya que un modelo carece de base si el problema no es reconocido como
tal por el segmento objetivo.

Hipótesis de cliente



Las hipótesis de cliente se refieren a quién experimenta el problema y bajo
qué características socio-demográficas, conductuales o contextuales.
Azevedo (2018) enfatiza la necesidad de comprender en profundidad la
vida del cliente para estructurar adecuadamente la hipótesis de modelo.
Este tipo de hipótesis puede formularse como:
«El segmento A, con características B y contexto C, experimenta el problema
identificado y posee motivación suficiente para abordarlo».

Incluyen supuestos sobre:

Perfil socio-demográfico.

Motivaciones y comportamientos.

Contexto de uso.

Capacidad de decisión o influencia.

La validación de cliente precede, en términos lógicos, a la validación de
solución, ya que la definición incorrecta del segmento altera todo el
sistema de captura de valor.

Hipótesis de solución

Las hipótesis de solución describen cómo se aborda el problema
identificado. Megías (2013) advierte que muchos equipos comienzan por
validar características del producto sin haber confirmado previamente
problema y cliente. En un enfoque metodológico, la solución constituye
una respuesta posterior a la validación del problema.
Se formulan como:
«La funcionalidad X permite resolver el problema Y para el segmento Z de
manera más efectiva que las alternativas actuales».
Incluyen supuestos sobre:



Funcionalidades clave.

Beneficios percibidos.

Diferenciación frente a alternativas.

Forma de entrega.

Estas hipótesis presentan incertidumbre técnica y de adopción, pero su
riesgo estratégico depende de la validación previa del problema.

Hipótesis de tracción

Las hipótesis de tracción se vinculan con la capacidad del modelo para
generar adopción inicial, adquisición y retención de usuarios. Azevedo
(2018) destaca la importancia de definir cómo se «entrega» y «captura»
valor dentro del modelo.
Se expresan como:
«El segmento objetivo adoptará la solución a través del canal X con una
tasa mínima de conversión Y».

Incluyen supuestos sobre:

Canales de adquisición.

Tasa de conversión.

Retención inicial.

Engagement o recurrencia.

Su validación permite evaluar si el modelo comienza a generar señales
consistentes de aceptación en el mercado.



Hipótesis de monetización

Las hipótesis de monetización refieren a la disposición a pagar y al
mecanismo mediante el cual se captura valor económico. Azevedo (2018)
señala que el bloque de revenue streams explicita cómo se transforma el
valor creado en ingresos.
Se formulan como:
«El segmento objetivo está dispuesto a pagar un monto aproximado de X
bajo el esquema Y».
Incluyen:

Precio aceptable.

Modelo de ingresos (suscripción, venta directa, comisión).

Frecuencia de pago.

Sensibilidad al precio.

Desde el punto de vista estratégico, estas hipótesis determinan la
viabilidad financiera del modelo.

Supuestos críticos vs. supuestos secundario

No todas las hipótesis impactan de igual manera en la

sostenibilidad del modelo. Megías (2013) propone ordenar las

hipótesis según el riesgo que implicaría que resulten falsas.

Tabla 1. Clasificación de supuestos según criticidad

estratégica



Tipo de supuesto
Impacto si resulta

falso

Nivel de

criticidad

Problema no

relevante

Modelo sin

mercado
Alto

Segmento mal

definido
Baja adopción Alto

Funcionalidad

secundaria

incorrecta

Ajuste operativo Medio

Canal con baja

eficiencia

Optimización

táctica
Medio

Precio ligeramente

desajustado

Reconfiguración

financiera
Variable

Fuente: elaboración propia con base en Megías (2013).

Los supuestos críticos son aquellos cuya falsedad compromete la

lógica estructural del modelo. Los secundarios afectan eficiencia,

pero permiten ajustes sin redefinición total.



Para priorizar la validación, resulta útil cruzar dos variables:

Nivel de incertidumbre.

Impacto estratégico.

La matriz permite visualizar que las hipótesis de problema y cliente suelen
ubicarse en el cuadrante de mayor riesgo estratégico. En consecuencia, la
lógica de validación temprana prioriza estos supuestos antes de
profundizar en optimizaciones de solución o canales.

Figura 1. Matriz de jerarquización de hipótesis
Fuente: elaboración propia con base en Megías (2013).

JERARQUIZACIÓN DE RIESGO E  INCERTIDUMBRE INTEGRACIÓN CONCEPTUAL



Azevedo (2018) subraya que el Business Model Canvas debe entenderse
como un sistema de hipótesis interconectadas. Cada bloque contiene
afirmaciones que pueden confirmarse o refutarse en el mercado. Megías
(2013) complementa esta perspectiva al destacar la necesidad de aplicar
un razonamiento científico: formular, experimentar y concluir.
Desde el ejercicio profesional, la formulación rigurosa de hipótesis
estratégicas cumple tres funciones:

Hace explícitos los supuestos implícitos.

Permite priorizar según riesgo estructural.

JERARQUIZACIÓN DE RIESGO E  INCERTIDUMBRE INTEGRACIÓN CONCEPTUAL



Ordena la secuencia de experimentación.

De este modo, el modelo de negocio deja de ser una declaración
aspiracional para convertirse en un sistema de afirmaciones verificables
que orientan decisiones tempranas bajo incertidumbre.

Diseño de experimentos para
decisiones tempranas
La formulación de hipótesis estratégicas adquiere sentido

operativo cuando se traduce en experimentos estructurados. En

el enfoque Lean Startup, los experimentos se diseñan para validar

hipótesis clave del negocio mediante pruebas tempranas con

clientes reales, lo que permite ajustar la estrategia y mejorar la

propuesta de valor a partir de evidencia concreta. La

experimentación, en este marco, constituye un mecanismo

sistemático de aprendizaje orientado a la toma de decisiones.

Desde una perspectiva metodológica más amplia,
el Design of Experiments (DoE) se define como un

conjunto de técnicas destinadas a determinar

puntos de muestra dentro de un espacio de



Un experimento adquiere validez cuando se vincula de manera directa
con una hipótesis explícita y permite medir su comportamiento a través
de variables definidas. Lean Startup propone comenzar identificando una
hipótesis específica, medible y realista. Esta formulación delimita el alcance
del experimento y ordena el análisis posterior.
Desde el enfoque DoE, la validez se asocia con la capacidad del diseño para
proporcionar información representativa del espacio analizado,
garantizando eficiencia y consistencia. En términos operativos, un
experimento válido integra:

Hipótesis claramente formulada.

Variables identificadas y controladas.

Métricas definidas con precisión.

Procedimiento estructurado y documentado.

diseño con el objetivo de maximizar la

información obtenida utilizando la menor

cantidad posible de pruebas. Esta lógica de

eficiencia resulta particularmente pertinente en

etapas tempranas del modelo de negocio, donde

el costo de cada iteración debe justificarse

estratégicamente.

¿QUÉ HACE QUE UN EXPERIMENTO SEA VÁLIDO?
DEFINICIÓN DEL CRITERIO DE ÉXITO ANTES DE

EJECUTAR



Comparación entre condiciones, cuando corresponda (grupos de
control y experimentales).

La validez metodológica permite que los resultados produzcan
conocimiento accionable y no meramente descriptivo.

El diseño experimental exige definir criterios de éxito antes de iniciar la
prueba. Lean Startup plantea la necesidad de establecer métricas
concretas asociadas a la hipótesis. Esta anticipación reduce la ambigüedad
interpretativa y fortalece la disciplina decisional.

El criterio de éxito se compone de:

Métrica seleccionada.

Valor mínimo aceptable.

Horizonte temporal definido.

Decisión asociada al resultado.

Este encuadre convierte al experimento en una herramienta estratégica:
los datos obtenidos se comparan con parámetros previamente
establecidos, habilitando decisiones coherentes con el nivel de riesgo
asumido.

¿QUÉ HACE QUE UN EXPERIMENTO SEA VÁLIDO?
DEFINICIÓN DEL CRITERIO DE ÉXITO ANTES DE

EJECUTAR



Umbrales mínimos de validación

El umbral mínimo de validación representa el punto a partir del

cual la evidencia se considera suficiente para sostener

provisionalmente la hipótesis. En el diseño experimental

estructurado, las métricas permiten cuantificar la relación entre

variables y resultados, favoreciendo interpretaciones

fundamentadas.

Establecer umbrales mínimos cumple una doble función:

ordenar la interpretación de los datos y reducir la influencia

de percepciones subjetivas en la toma de decisiones. Cuanto

mayor sea el impacto estratégico de la hipótesis, mayor

consistencia deberá exigirse en la evidencia obtenida.

En este punto, resulta pertinente sistematizar la secuencia que

organiza el diseño experimental. La validación constituye un

proceso estructurado que articula hipótesis, métricas, ejecución y

decisión.

Tabla 2. Secuencia estructurada del experimento orientado a

validación

Etapa Acción Resultado esperado

1 Formular hipótesis Supuesto explícito



2 Definir métricas Criterio de medición

3 Diseñar experimento
Procedimiento

estructurado

4 Ejecutar prueba Datos observables

5
Comparar con

umbral
Evaluación objetiva

6 Decidir Iterar, ajustar o consolidar

Fuente: elaboración propia con base en Antony (2023).

La tabla permite advertir que cada etapa cumple una función

específica dentro del ciclo de aprendizaje. La omisión de alguna

de ellas debilita la consistencia metodológica del proceso y

dificulta la toma de decisiones fundamentadas.

Experimentos cualitativos y cuantitativos

Lean Startup propone distintos tipos de experimentos, tales como

entrevistas de clientes, landing pages, prototipos, pruebas A/B y

MVP. Estos instrumentos pueden clasificarse según la naturaleza

de la evidencia generada.



Los experimentos cualitativos permiten explorar

motivaciones, comportamientos y percepciones.

Las entrevistas y pruebas de prototipo ofrecen

información contextual que contribuye a

comprender el problema y el encaje con el

cliente.

Los experimentos cuantitativos se orientan a la medición

numérica de resultados. Las pruebas A/B o los experimentos de

precio comparan alternativas y cuantifican diferencias mediante

métricas específicas.



Los resultados se repiten en condiciones similares.

Las métricas superan el umbral definido.

El comportamiento observado mantiene estabilidad temporal.

Señales débiles y evidencia robusta

En etapas tempranas, los resultados pueden manifestarse como

señales preliminares que orientan la iteración. Sin embargo, la

consolidación estratégica requiere evidencia consistente y

replicable. Desde la lógica DoE, la robustez depende de la

cobertura adecuada del espacio de diseño y de la estabilidad de

los resultados.

LA EVIDENCIA ADQUIERE MAYOR SOLIDEZ CUANDO:

Para visualizar la relación entre hipótesis, experimentación y

decisión, se presenta el siguiente esquema integrador.

Figura 2. Lógica decisional del experimento en etapa

temprana



Fuente: elaboración propia con base en DoE (Computer Aided Chemical Engineering, 2015).

El esquema sintetiza la progresión desde la formulación hasta la

decisión estratégica. La experimentación adquiere valor cuando

se integra en un proceso estructurado que conecta evidencia con

acción.

En síntesis, el diseño de experimentos para

decisiones tempranas articula hipótesis

explícitas, métricas definidas y criterios



CONTINUAR

anticipados de validación. Este encuadre

metodológico transforma la incertidumbre inicial

en aprendizaje progresivo, fortaleciendo la toma

de decisiones en el desarrollo del modelo de

negocio.
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2. Criterios de decisión bajo incertidumbre

En la unidad anterior abordamos la formulación y validación de

hipótesis estratégicas, comprendiendo que el modelo de negocio

constituye un sistema de supuestos que deben contrastarse

mediante experimentación estructurada. Analizamos cómo

diseñar experimentos, definir métricas y establecer umbrales

mínimos de validación para transformar incertidumbre en

aprendizaje progresivo. Sin embargo, la evidencia obtenida no

resuelve por sí misma el dilema estratégico: exige ser

interpretada y convertida en decisión.

En el ejercicio profesional vinculado al desarrollo de modelos de

negocio innovadores, las decisiones tempranas suelen tomarse

en contextos donde los datos son incompletos, las señales son

ambiguas y el tiempo disponible es limitado. ¿Cuándo perseverar

en la dirección actual? ¿En qué momento corresponde ajustar

aspectos tácticos? ¿Bajo qué condiciones resulta coherente

redefinir de manera más profunda la propuesta de valor o el

segmento objetivo? Estas preguntas atraviesan la práctica



cotidiana de emprendimientos y proyectos de innovación

corporativa.

La toma de decisiones bajo incertidumbre requiere criterios

explícitos que articulen evidencia, riesgo e impacto

estratégico. Decidir implica interpretar métricas, distinguir entre

señales preliminares y evidencia robusta, reconocer sesgos

cognitivos y evaluar el horizonte temporal disponible para

sostener el proceso de experimentación. Asimismo, supone

diferenciar ajustes incrementales de cambios estructurales que

modifican la lógica del modelo de negocio.

En esta unidad se desarrollarán los criterios que permiten decidir

entre perseverar, iterar o pivotar, así como herramientas

conceptuales para estructurar decisiones en etapas tempranas. El

propósito consiste en dotar al proceso emprendedor de una

lógica deliberada de análisis y acción, fortaleciendo la coherencia

estratégica en escenarios caracterizados por la incertidumbre.

Frameworks para la toma de decisiones
en etapa temprana
La toma de decisiones en etapas tempranas del modelo de

negocio exige criterios estructurados que permitan evaluar

alternativas bajo condiciones de incertidumbre, recursos



limitados y presión temporal. Los marcos conceptuales de

decisión aportan una arquitectura analítica que transforma

situaciones ambiguas en problemas abordables mediante pasos

sistemáticos.

En el artículo 9 Decision Making Frameworks You Should Know se

sostiene que los frameworks estructurados permiten evaluar

opciones desde múltiples ángulos, reducir sesgos y anticipar

consecuencias futuras. Por su parte, el enfoque presentado por

Asana define la toma de decisiones como un proceso que implica

reunir información, evaluar alternativas y elegir la mejor opción

posible a partir de criterios definidos.

En esta sección se desarrollan herramientas que resultan

especialmente pertinentes en etapas tempranas: matriz riesgo–

impacto, decisiones reversibles e irreversibles, horizonte

temporal y runway, decisiones de escalar, descartar o reformular,

y gobernanza ágil.

Matriz riesgo–impacto



¿Qué decisiones generan mayor impacto estratégico?

¿Qué riesgos resultan asumibles según el contexto actual?

La matriz riesgo–impacto constituye una

herramienta de priorización que permite evaluar

decisiones en función de dos variables:

probabilidad o nivel de riesgo e impacto potencial

en el negocio. Este enfoque se alinea con la lógica

de los frameworks comparativos presentados en el

artículo de MDS, donde se destaca la necesidad de

clasificar decisiones según complejidad, recursos

requeridos y resultados esperados.

EN ETAPAS TEMPRANAS,  LA MATRIZ  FACILITA RESPONDER PREGUNTAS COMO:

Antes de presentar el esquema visual, conviene destacar que esta

herramienta permite diferenciar entre decisiones tácticas de bajo



Fuente: elaboración propia con base en Doina (2025).

impacto y decisiones estructurales que requieren análisis

profundo y validación previa.

Figura 3. Matriz riesgo–impacto para decisiones tempranas

La matriz permite ordenar decisiones según su

exposición y relevancia estratégica. Las

decisiones de alto impacto y alto riesgo requieren



El análisis comparativo de frameworks presentado por MDS distingue entre
decisiones rápidas y decisiones complejas que requieren mayor inversión
analítica. En etapas tempranas, esta distinción puede reformularse como
decisiones reversibles e irreversibles.

Decisiones reversibles: pueden ajustarse o revertirse con costos
limitados. Ejemplo: modificar un anuncio digital o ajustar un mensaje
de campaña.

Decisiones irreversibles: implican compromisos estructurales
significativos, como redefinir el segmento principal o cambiar el modelo
de monetización.

La clasificación permite asignar niveles diferenciados de análisis. Las
decisiones reversibles pueden resolverse mediante ciclos ágiles; las
irreversibles requieren procesos más estructurados, como los siete pasos
del modelo racional de toma de decisiones.

mayor evidencia y análisis previo antes de su

implementación.

DECISIONES REVERSIBLES E

IRREVERSIBLES

HORIZONTE TEMPORAL Y

RUNWAY

ESCALAR,  DESCARTAR O

REFORMULAR

DECISIONES REVERSIBLES E

IRREVERSIBLES

HORIZONTE TEMPORAL Y

RUNWAY

ESCALAR,  DESCARTAR O

REFORMULAR



El proceso de toma de decisiones incluye la evaluación de consecuencias a
corto y largo plazo. En contextos emprendedores, esta dimensión se
relaciona con el runway, entendido como el tiempo disponible antes de
agotar recursos financieros.

El horizonte temporal condiciona la tolerancia al riesgo. Cuando el runway
es amplio, el equipo puede ejecutar experimentos adicionales antes de
escalar. Cuando es limitado, las decisiones deben priorizar sostenibilidad
financiera y generación rápida de tracción.

La incorporación explícita del tiempo como variable decisional evita análisis
aislados del contexto económico real.

El proceso decisional descrito por Asana culmina con la elección de una
alternativa y su posterior implementación, seguida de revisión y evaluación
de impacto. En modelos de negocio en etapa temprana, esta secuencia
puede traducirse en tres grandes cursos de acción:

Escalar: ampliar recursos cuando la evidencia respalda la hipótesis.

Descartar: abandonar iniciativas cuya evidencia resulta
sistemáticamente desfavorable.

Reformular: ajustar hipótesis centrales cuando los resultados
muestran inconsistencias parciales.

DECISIONES REVERSIBLES E

IRREVERSIBLES

HORIZONTE TEMPORAL Y

RUNWAY

ESCALAR,  DESCARTAR O

REFORMULAR



La decisión debe apoyarse en información estructurada y criterios
explícitos, evitando respuestas impulsivas ante variaciones coyunturales.

Gobernanza ágil en startups

Los frameworks analizados subrayan la importancia de procesos

sistemáticos que permitan alinear equipos y reducir sesgos. La

gobernanza ágil implica establecer reglas claras para decidir,

definir responsabilidades y documentar criterios.

El proceso de siete pasos descrito por Asana —identificación del

problema, recopilación de información, generación de

alternativas, evaluación, elección, implementación y revisión—

proporciona una estructura que puede adaptarse a entornos

ágiles.

Para sintetizar esta integración entre estructura y agilidad, se

presenta el siguiente esquema:

Figura 4. Ciclo estructurado de decisión en etapa temprana



Fuente: elaboración propia con base en Asana (2026).

El esquema refleja un proceso cíclico que integra análisis

estructurado y adaptación continua. La gobernanza ágil no

elimina el método; lo operacionaliza dentro de un marco flexible

y documentado.

En otras palabras, los frameworks de decisión permiten

estructurar elecciones estratégicas bajo incertidumbre,

integrando análisis de riesgo, impacto, reversibilidad y horizonte

temporal. Su aplicación en etapas tempranas fortalece la

coherencia estratégica y reduce la probabilidad de decisiones

reactivas.



Escalamiento estratégico y
resolución operativa en la toma
de decisiones temprana 
En etapas tempranas del modelo de negocio, no todas las

decisiones requieren el mismo nivel de análisis ni el mismo

ámbito de responsabilidad. La diferenciación entre decisiones

estratégicas y decisiones operativas permite asignar recursos,

tiempo y participación del equipo directivo de manera

proporcional al impacto potencial de cada elección.

El proceso de toma de decisiones, entendido como un método

que reúne información, evalúa alternativas y elige la mejor opción

posible, puede aplicarse tanto a decisiones tácticas como a

decisiones estructurales. Sin embargo, los frameworks de decisión

destacan que ciertas elecciones poseen un alcance mayor y

requieren marcos más robustos de análisis.

A continuación, se desarrollan los criterios que permiten

distinguir cuándo una decisión debe escalarse al nivel estratégico

y cuándo puede resolverse en el plano operativo.

CRITERIOS PARA ESCALAR UNA DECISIÓN AL

NIVEL ESTRATÉGICO
CRITERIOS PARA RESOLUCIÓN OPERATIVA



Una decisión requiere escalamiento estratégico cuando cumple al menos
una de las siguientes condiciones:

Impacta en la lógica central del modelo de negocio (segmento,
propuesta de valor o monetización).

Implica compromisos irreversibles o de alto costo.

Afecta el horizonte temporal o el runway financiero.

Involucra múltiples áreas o partes interesadas.

Los frameworks comparativos analizados por MDS subrayan que las
decisiones complejas, con consecuencias amplias y efectos a largo plazo,
demandan procesos estructurados y evaluación integral. En estos casos,
resulta pertinente aplicar modelos racionales o matrices de análisis que
permitan ponderar alternativas y anticipar riesgos.
Asimismo, el proceso de siete pasos descrito por Asana —identificar la
decisión, reunir información, evaluar alternativas, elegir, implementar y
revisar impacto— ofrece una estructura adecuada para decisiones de alto
alcance.

Una decisión puede resolverse operativamente cuando:

Su impacto es acotado y reversible.

No altera hipótesis estratégicas centrales.

Puede corregirse con bajo costo si los resultados no son los esperados.

CRITERIOS PARA ESCALAR UNA DECISIÓN AL

NIVEL ESTRATÉGICO
CRITERIOS PARA RESOLUCIÓN OPERATIVA



Se circunscribe a un área funcional específica.

Las decisiones operativas suelen vincularse con optimizaciones,
ajustes incrementales o implementación táctica de acciones
previamente definidas. En estos casos, la agilidad prima sobre la
deliberación extensa.

La diferenciación entre ambos niveles evita la sobrecarga del liderazgo
estratégico con decisiones menores y, al mismo tiempo, previene que
decisiones estructurales se resuelvan sin el análisis correspondiente.
Tabla 3. Diferencias entre decisión estratégica y operativa

Dimensión
Decisión
operativa

Decisión estratégica

Impacto Local o funcional Transversal al modelo

Reversibilidad Alta Baja o limitada

Horizonte
temporal

Corto plazo Mediano y largo plazo

Participación Equipo operativo Liderazgo y stakeholders

Nivel de análisis Ágil y puntual
Estructurado y
comparativo

Fuente: elaboración propia con base en Doina (2025).

La tabla permite observar que la diferencia no radica únicamente en la
magnitud de la decisión, sino en su alcance sistémico y en la irreversibilidad
de sus efectos.



Evaluación mediante matriz riesgo–impacto

Una herramienta práctica para determinar el nivel de

escalamiento consiste en ubicar la decisión en una matriz riesgo–

impacto. Las decisiones ubicadas en el cuadrante de alto riesgo y

alto impacto requieren análisis estratégico y validación robusta.

Las decisiones de bajo riesgo y bajo impacto pueden resolverse

operativamente.

Figura 5. Criterio de escalamiento según riesgo e impacto



Fuente: elaboración propia con base en Doina (2025).

La figura evidencia que las decisiones que se

aproximan al cuadrante superior derecho

demandan deliberación estratégica, mientras que

aquellas ubicadas en el cuadrante inferior

izquierdo pueden resolverse en el plano

operativo.

Síntesis integradora

Una decisión debe escalarse al nivel estratégico cuando

compromete la arquitectura central del modelo de negocio,

afecta recursos críticos o condiciona el horizonte temporal del

proyecto. En cambio, puede resolverse operativamente cuando

su impacto es acotado, reversible y circunscripto a la ejecución

táctica.

La aplicación disciplinada de frameworks estructurados, junto con

herramientas comparativas como la matriz riesgo–impacto y el
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proceso secuencial de toma de decisiones, permite sostener

coherencia estratégica en contextos de incertidumbre.
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