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Lecciones aprendidas del no éxito

Es frecuente apreciar emprendimientos fallidos, falta de capacidad de innovar, ideas que
no modelan un negocio sustentable; o proyectos con gestion eficiente, pero no eficaces.

Fallas ocurren a pesar de presentar: un estudio de mercado neutral, un equipo de buenos gerentes
experimentados, comité de direccion involucrado y conocedor del mercado, un plantel técnico
calificado, extremadamente motivado y confiado en sus capacidades, un plan de negocios,
financiacion para los primeros afios, un producto novedoso, avanzado y bien definido.

Que esta mal? Por que fracasan?

Veremos los fallos fundamentales y como evitarlos
(a través de aspectos facilitadores), o si ocurre hacerlo rapido, ]
barato, rescatar conocimiento y reintentar si fuese el caso.
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Innovacion

 Elentorno actual se caracterizado por: la Volatilidad, Incertidumbre, Complejidad y la
Ambigledad, a partir de la consideracion del: conocimiento, y la predictibilidad, lo cual nos
enfrenta al desconocimiento, generar practicas emergentes, probar - medir —responder.

* La supervivencia depende de la habilidad para innovar e introducir al mercado de forma
continuay rentable. Las tecnologias evolucionan exponencialmente y las organizaciones
cambian logaritmicamente. El tipo de innovacion (revolucionaria, emergente, oportunid?d,
incremental) determina perfiles de riesgo, liderazgo y organizacion.

« Lainnovacion consiste en generar ideas convertibles en un producto, servicio y = f(x)
0 proceso que suponga un valor para los clientes o la sociedad y de manera __/
gue se consigan unos resultados economicos y/o sociales sostenibles en el o4

tiempo: Ideas * Valor * Ejecucion = Resultados .

‘ ’ y = g(x)
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La tecnologia no basta..., los super héroes no bastan..., copiar
metodos no basta..., y las ideas ... no valen nada.
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 Lapropuestade valor ofrece una solucion a S
los problemas de los consumidores y =
[}
satisface sus necesidades explicitas y latentes, a _, _,
» Innovacion Innovacion
pero esta solucion debe ser presentada de de ruptura sostenible
manera innovadora con ventajas o -
diferenciadores, y que el mercado este QE,
dispuesto a pagar por ello. o)
. . o
* Innovar es explotar con éxito nuevas ideas o » »
o _ | Innovacion Innovacion
nuevo conocimiento, asumiendo mas riesgo basica disruptiva
gue los competidores, para conseguir una o
(@)
posicion competitiva superior. g

‘ Vago Dominio Definido
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Error: Ya no nos podemos permitir proponer algo alos clientes y luego demostrar

gue eso era lo que estaban esperando. El proceso debe ser justo el contrario.

« Se trata del disefio de nuevos servicios, huevas experiencias, centradas en el usuario, de
valor genuino. La innovacion se asociada a nuevos productos, transformacion digital,
emprendimientos, los cuales son caracterizados por:

- Innovacion

= Ajuste al mercado
Incremento
Valor de la del
innovacion conocimien
to

al Tiempo como factor critico

Recursos limitados

Poca organizacion
Drocesos
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Apropiacion por
el Cliente /

_ - Fuerte liderazgo
Usuario

- Equipos disgregados
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ROI, Contribucion

An C | aJ es marginal, Participacion
en mercado
(1) Cual £s
. . nuesfia Mercados,
» Es necesario de anclajes, para que el gestor de aspirdcion
_ ganadora? Segmentos,
proyectos se incorpore en la cadena de valor a : "Targets”,

fin de evaluar los riesgos del negocio, Identidad compartida, canales,
lograr los impactos y retorno (5) Que sistemas estructuras,
d | duct SN GCINES liderazgo, recursos (2) Donde
esperado por los productos o de gestion jugarémos
servicios generados. se ? .
_ _ requieren? Cascada Ventajas
* Un proyecto de |+D+i es un conjunto de de competitivas,
actividades enfocada a generar un elecciones ‘ capacidades

- agj distintivas, alianzas
conocimiento, producto, proceso, estructura Proce -0 { ’

L . . procesos de soporte, innovacion
organizativa diferente a la existente. procesos gerenciales,
* ¢ Cuales son los retos de Innovacion en cada (4) Que KPls
ambito? Retos de producto, encaje con el habilidades (3) Copno

vamos a
ganar?

tienen/que
operar?

mercado, viabilidad tecnoldgicay financiera,

procesos y capacidades internos, etc.
\
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Como detectar oportunidades?

Detectar clientes infra o supra
servidos o con baja experiencia

Encontrar ineficiencias del mercado

Nuevos segmentos demograficos o
de mercado

Buscar frustraciones no resueltas

Nuevas tecnologias o productos

Nuevas legislaciones o politicas

|

‘ Producto

Cambios en las estructuras de costes

Eliminar barreras tradicionales
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en mercados saturados
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https://www.youtube.com/watch?v=eq6gkoVkN7U

¢, Como poner en practica la gestion de la Innovacion?

» La gestion de la Innovacion es la organizacion y direccion de los recursos tanto humanos
como economicos, con el fin de aumentar la creacion de nuevos conocimientos, que
permitan obtener nuevos productos, procesos y servicios o mejorar los ya existentes, y la
transferencia de esas mismas ideas a las fases de produccién, distribucion y uso. La
sistematica de gestidon de la innovacion comprende las siguientes fases:

Dimension La Innovacidén como estrategja

LENGTE N Creatividad e Innovacion \-_
Vigilancia Estratégica, Inteligencia competitiva
Estrategia, modelo y caso de negocio 4m
Gestion de proyectos  4m

proyectos Financiacién de la Innovacion
Explotaciéon de El aseguramiento de la Innovacion -
los resultados La explotacion de la Innovacién

Gestion del conocimiento
|
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Error: Nosotros siempre lo hicimos asi ... Utilizar

metodologias deterministas, poco agiles, no . ‘
adaptativas. Usar estructuras que generen “silos”. . Implementar
Modelo de Y esalat
.Solucién negocio
* Las empresas que crean y mantienen O Prototipo | Validar la
. . ., Problema de estrategia
una prima de innovacion usan un o Producto | para
Descubre -~
‘unto de h ientas dif t trabaio a  Minimo abordar al
conjunto de herramientas diferente a sus vision ool hjecho viable rrrdveercho
contrapartes tradicionales. Elegir la(s) Salvar
sorpresas

técnicas de apoyo a lainnovacion,

en funcién a su etapa de Planeamiento
d I Ita fund tal estratégico
eSarrolia, Tesuitd untaments, Pensamiento de disefio

ya que cada una ofrece un foco Emprendimiento “Lean”

especifico y complementario. Modelo del
negocio

Experiencia de usuario

Decisiones -> Acciones -> Resultados. —
Gestion de la
Si los resultados importan, entonces los cartera

métodos también importan. Gestion de
‘ proyectos
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Creatividad e Innovacion

Precio

. : Novedad
« Base u origen de todo proceso innovador es un punto clave en el que se

fundamenta la estrategia de innovacion de las organizaciones, y ha de
considerarse junto al producto, el contexto o el proceso creativo.

Calidad

- L . - Conveniencia

* Lagestion del valor esta orientada a motivar a las personas, a desarrollar
habilidades y a promover sinergias e innovacion, con el proposito de
maximizar los resultados globales de una organizacién. Actuando sobre cada
producto, proceso y servicio de una empresa, podemos mejorar sus

- UX 'y Canales

= Marca / Status

resultados globales e incrementar la competitividad de la misma. u Desempefio

e Maximiza la relacidon existente entre la satisfacciéon de las necesidades de

los clientes internos y/o externos (balance entre interesados), y el coste en el g Reduccion de riesgo

Propuestas de valor

que se haincurrido (balance del uso de recursos).

o Reduccion de costos

Error: Soportar lainnovacion por impulsos personales
o ideas esporadicas, sin un enfoque sistémico.

Diseno

- | N Personalizacion
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Error: Pensar que los Clientes toman decisiones racionales. Considerar a

los clientes solo como consumidores y no como prosumidores. Los
clientes compran emocionalmente y justifican racionalmente.

« Afinde romper la disyuntiva entre la diferenciacién y el bajo costo y crear una nhueva curva de
valor, es preciso cuestionar la Iégica estratégica y el modelo de negocios de una industria:

Reducir ¢ Cuales variables se deben de
reducir muy por debajo de la norma de la
industria?

Eliminar ¢ Cuales variables que la industria
da por sentadas se deben de eliminar?

Crear ¢,Cuales variables se deben de crear
por que la industria nunca las ha ofrecido?

Incrementar ¢ Cuales variables se deben de
incrementar muy por encima de la norma de
la industria?

La nueva curva del valor
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Criterios estables para reducir y priorizar los requerimientos por valor y costo.

 Factores de relevancia:

Costo de implementacion

(- #)

Problemas (gravedad)

Beneficios (tiempo, dinero,
mejora servicio)

Frecuencia
Cobertura (# afectados)
Disponibilidad de capacidades

Relevancia de
requerimientos

Eliminar
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Error: No poner al cliente en el primer lugar, ni pensar desde su Optica todo el ciclo de experiencia.

Juzgar con prejuicios, sin respectar los proceso de divergencia y convergencia. Falta de atencién a
las restricciones: Personas), Procesos, Estructuras, Financiamiento

* Pensamiento de Disefio (DT). Es un método que busca, hacer coincidir las necesidades de las
personas con lo que es tecnoldgicamente factible, y con una estrategia viable de negocios
convertir el valor para el cliente en una oportunidad en el mercado. Facilita la resolucién de
problemas y de descubrimiento de oportunidades de innovacion, y que se basa en los siguientes

principios:

— Empatia

— Imaginacion Comprende Observa Define Prototipo Prueba Implementa
— Experimentacion

— Prototipado
colaborativo

- Pensamiento
integrador A

- Aprendizaje
erativo

= o U I
=P .
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« El disefio en general tiene dimensiones y se debe de
obtener un buen equilibrio entre ellas, logrando la
maxima creatividad posible dentro de un entorno
de restricciones.

* El pensar, decir, necesitar, hacer, puede ser
diferente para el usuario. Es necesario empatizar
para entender.

« Para cada atributo del producto o servicio, se
establece la relacion entre satisfaccion y
desempefio, permitiendo clasificar los atributos en
diferentes categorias, con influencia sobre la
satisfaccion del cliente: factores Basicos, del

Desempefio, de Entusiasmo.
e

= o U I
=P .

Error: Sobrecarga de funcionalidades, u ofrecer una solucién a un problema no percibido.

Personas
Deseos

Innovacion emocional
(marca, relacion)

Innovacion en
los procesos

Innovacioén
funcional
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Notvaciones
Facilidad
Los tiquetes mas baratos cercania
Dudas =
Sefializacion
Medios de pago confusa
.
S | .
2 &
e e ghel Beatis @
- s o
- o
<
===~ ——=~=%
1C
£
Confirmacion del abono Che‘c'k-in Yo
por el bance facturacion equipaje
'Dolcres . Colas largas - Tiempos de
espera
Incertidumbre Angustia por riesgo de
A 1 perderel vuelo
Oportunidades
Mejorar el procesos de Mejorar el proceso
confirmacion de pagos de Check-iny
facturacién equipaje

Rapidez
Informacion oportuna y
suficiente

Informacién
contradictoria

Proceso de embarque
e informacién de
vuelos

Colas . demoras,
confusién

Mejorar el procesos
de embarque e
informacién de vuelos

Muisica . videos, j Completa
break y revistas informacion local
Ubicacién de No funciono la

elementos en la silla aplicacién APP

Servicio a bordo : Informacion a
pasajeros
No funcionaron los Temor,
audifonos desconocimiento
Revisar los servicios a Mejorar aplicacion
bordo APP

F

Fi ] L APRENDE | COMPARTE | INSPIRA


https://www.youtube.com/watch?v=eq6gkoVkN7U

Estrategia, modelo y caso de negocio

La agilidad es necesaria, al igual que una estrategia que
determine la direccion.

El ndcleo de una estrategia debia de ser la determinacion de
un modelo de actuacién que permita una ubicacién
estratégica en una posicion de mercado Unicay valiosa,
especialmente en emprendimientos o lanzamiento de nuevos
productos o servicios. Emprender desde dentro o fuera de la
empresa. Lo importante no es tener una gran idea, lo

Importante es saber ponerla en marchay hacer que funcione.

Los casos de negocio tienen que dar respuesta a: ¢ Estamos
haciendo lo correcto?, ¢Lo estamos haciendo
correctamente?, ¢Lo estamos logrando bien?, ¢ Estamos
obteniendo los beneficios?

= o U I
=P .

— Alineacion
m Resultados del negocio

Capacidad (del negocio,
operativa y técnica)
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Error: No aplicar un proceso dialectico (tesis, antitesis, sintesis) de ciclos cortos.

» La clave es trabajar un proceso iterativo para aprendery

mejorar la solucion en base al interés y reacciones de los
clientes: el viejo método cientifico. Lo que buscamos es
fallar rapido y barato para mejorar nuestra solucion
hasta el punto que encaje con el mercado objetivo.

* Un "emprendimiento® o proyectos de 1+D, son una
organizacion disefiada para crear un nuevo producto o
servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema. Una
idea no vale nada, lo que importa es la ejecucion.

» Dadas las especiales caracteristicas de un
emprendimiento resulta util tomarlo como marco de
actuacion para proyectos de I+D.
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Error: Estructura pensada en “operaciones”. Querer empezar a lo grande.

Sin recordar que el objetivo de un emprendimiento o innovacion, no es
construir una empresa, sino lograr conocimiento validado.

+ El pensamiento Lean: Es una filosofia de administracion eficiente que

busca mejorar la rentabilidad, disminuir los desperdicios y — Ver todo en conjunto

manejarse con alta ambigliedad. Focaliza en la esencia del valor y

adelgaza las actividades de soporte. m Eliminar los desperdicios

(1) Definir
el valor
(5) Buscar la (2) Identificar el
perfeccion flujo
- Involucrar a todos

4) Clientle (3) Optimizar el
extrae valor ' i i i
flujo del valor = Mejoramiento continuo

APRENDE | COMPARTE | INSPIRA

— Calidad de construccion

= Aprender constantemente

0
Q
a
O
=
-
o

— Entregar rapido
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Limite del equipo
tradicional

Error: Empuje de productos al mercado. Ofrecer

solucién a problemas no percibidos. Objetivos

* Entregables vs Producto. Beneficid

— Un equipo se construye con dos
equipos trabajando en paralelo, uno S
de Desarrollo de Producto y otro e(s)
de Desarrollo de Cliente.

» La gestion del producto implica su

transito por un ciclo de vida. El equipo Y

. /
°® Desarrollo  y hryebas
Valida,
J planifica
Evallua especifica

conceptos

\
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Evaluacion de
conceptos

Prospeccion.
Investigaciéon
preliminar de cada
uno de los proyectos
o ideas generados en
la fase de
descubrimiento y se
selecciona un
subconjunto de ellos.

Visién Producto e
EPICs

especifica

Construir el modelo
de negocio.

Mediante una investigacion
minuciosa por parte de los

equipos técnicos y
comerciales definiendo y
justificando el producto
desarrollando el plan de
proyecto.

4

Fundacion técnica/negocio.

Experiencia del usuario.

Priorizacion de funciones.

Desarrollo

Desarrollo
Establece el
disefio y
desarrollo de
nuevo producto y
el plan de
produccion y
lanzamiento al
mercado.

/

Estructura del
proyecto.

L

Proceso de desarrollo del producto por etapas
Valida ideas, planificay

L

Evaluacion y pruebas

o

Pruebas y validacion.
Se efectla una
prueba extensa del
nuevo producto en el
mercado, en el
laboratorio, o0 en la
planta.

3

MVP

Funciones bésicas y
validacion UX.
Supuestos validados.
UAT.

Lanzamiento

Lanzamiento.

Como inicio de la
produccion y
comercializacion se
establecen revisiones
periddicas de post —
lanzamiento.

3

MMP

Retorno primario.
Mejoras dirigidas por
la vision del usuario.
Adopcidén continda.

APRENDE | COMPARTE | INSPIRA




Cuando una composicion de funcionalidades alcanza una versién simple del producto que podria estar
disponible? Secuencia de ondas para agrupar las funcionalidades de manera que lo ayude a organizar la
produccion, considerando limites de funcionalidad, nivel de riesgo, esfuerzo y valor de negocio.

El MVP debe de ser factible, usable, valioso. El Canvas MVP, permite validar ideas de productos. Es un marco
visual que relaciona dos bucles. De “Lean startup”, el bucle de construir-medir-aprender. Del Design Thinking, el
bucle de usuario-journey-accién. En ambos bucles, la respuesta a qué construir: las funcionalidades del MVP.

Personas y plataformas Vision de MVP Resultado Esperado
Usuario Aprender
Funcionalidad

o | -
' ' t oy P

Costo y Cronograma de —
Jornadas de usuario ‘ Entrega Validacion de hipotesis
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Error: Clientes anonimos. No tener la capacidad de Pivotar (hip6tesis <>
validar el conocimiento, y eventualmente pivotar. realidad)

Busqueda Ejecucion

* Lapropuestade valor es el

enlace entre tu producto y \ ‘ Construccion de
el mercado. El ciclo de ‘

la estructura:

Creacion de
clientes:

desarrollo de Clientes
comprende las siguientes

Escala de la
Organizacién

Validacion de .
. . i Convertir en
fases que permiten reducir clientes: elierfie=paeo Escala de las
. . Descubre ., ’ ) Operaciones
riesgo y verificar la - Adecuacion Escala d
., clientes: Producto- scalp de
el
adecuacion. Adecuacion Mercado J
* Foco en el relacionamiento: E(r)?:(lfor:a Modelo de
Dx, Cx, Consumoy Negociosy
.. ., MVP propuesto Solucién
participacion en el desarrollo y il
ersonalizacion Embudo Mapa de ruta
P propuesto comercial
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Business Model Canvas N E T |: |_ | x

AI . Actividades Clave: | Pro pOSi cién Relacion con los clientes: | Segmentos de
IaNZas : . . : .
softwarede de Valor: - Servicio clientes:

. reproduccion de video ) Y d
Clave. - Operaciones de « Precio Propio €rcaao
-Servicio [ masivo
cinematograficos contenidos automatizado - Fanaticos de
y de television + Accesibilidad peliculas
+ Servicio postal Ca na | es: .

- Proveedores de taquilleras
servicio de internet » Netflix.com P
. . - * Fersonas que
- Fabricantes de Recursos Clave: . Conveniencia | Aplicacion movil . 9
decodificadores . Fomimqoémr[t;ﬂ?:l)} » Decodificadores sustituyen
(f'll'}ff;} e Lf | (cable, bluray etc.) cable por
« Servidores (fisicos) Satélite
Estructura de Costos: Fuentes de Ingresos
+ Costos fijos (discos) « Guanacias por suscripcién mensual

- Costos variables (licencia por usuario, capacidad de transmisién) « Publicidad en envoltorios de DVD
« Acuerdos de licencias de contenidos
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‘e Desarrollo de Mercado
tiempo tiempo = = * Expansion geografica
flujo de caja al mercado a volumen ’ /7 g * Nuevos canales de distribucion
acumulado = = == / RETORNO g * Segmetacion e identificacién de
D : DE LA INVERSION . Z nuevos grupos de clientes
| 'l o °
f ] Penetracién de Mercado
+ / > w S
/ = * Publicidad
— —— 7 tiempo E * Promociones
- ~ / ..; * Acciones de fidelizacién
N - Adaquisiciones
~—— )@ * Refuerzo de la fuerza de ventas
lanzamiento
Qenaracion comercializacion axplotacion
de |a idea -
Primera ronda de 5% del mercado Tercera generacion de proauctos,
total paquetes prearmados,

capital para

- familias de productos
emprendimientos

Segunda generacion de
productos, algunos servicios

Meseta de
productividad

Pendiente de
iluminaciéon

Pico de expectativas Abismo de
sobre dimensionadas desilusion

Lanzamiento
tecnolégico

Tiempo
Error: No diferenciar mercado. Subestimar tasa de adopcion. Abordar a

Curva de adc;bt\,,,

(Everett Rogers)

/v;u\
Necesidad
mpenosa

Sufrmi
Elall

Diversificacién
* Oferta de nuevos productos o
servicios a nuevos mercados

Desarrollo de Producto

* Nuevos flankers de un producto
o servicio

* Diversificacion de SKUs

* Incorporacién de nuevas tec-
nologias a productos existentes

T D

Productos y servicios

fnovaciones

\

0 sufnmiento

las mayorias con nuevo producto y canales.
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El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor

Creadores de alegrias

peliculas en E ol

pantalla
grande

Productos
y servicios

Segmento de mercado

compartirlo

Aliviadores de frustraciones

®

con alguien

® relajarse
descubrir
otro sitio

evadirse de
la vida real
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Error: Presuponer que el usuario o comprador decide (principalmente de forma racional.

Se elije con emocién y se justifica con larazon. No diferenciar el papel de cliente: el
iniciador, quien especifica, el decisor, el influyente, el comprador, el usuario.

 Lagente compraen funcion a problemas, necesidades, deseos, experiencia, percepciones.

« ¢Como validar una propuesta de valor?

— La unica forma de validar una propuesta de valor es “salir de la oficina”. Esto significa vamos a
llevar el producto al mercado para validar la propuesta de valor y reaccionar de manera
rapida ante la respuesta de los clientes.

— Debemos construir un producto minimo viable (o servicio), llevarlo al mercado para un grupo
especifico de clientes y ver como éstos reaccionan ante nuestra propuesta de valor.

— Todos los cambios que los clientes perciban como
necesarios deben ser evaluados por nosotros para incluirlos en
la nueva propuesta de valor revisada y corregida.

— Todas las caracteristicas no percibidas como generadoras
de valor por parte de los clientes, seran eliminadas de nuestro
producto o servicio en el caso que generen un gasto de tiempo
o dinero durante la produccion.

APRENDE | COMPARTE | INSPIRA



LLUWIA DE IDEAS - HIPOTESIS

Fombres y mujeres H
entre kos 60y 75 ahos,
de NSE B-C, gue tengan
una vida activa.

Fombres y mujerss
entre kos 60y 75 ahos,
de NSE A- B, gue tengan
una vida activa.

OMLGine< '!II'
mujenss entre
ks 50 ¥ 65 anos,
de NSE A-B.

“No me siento comodola)
en el ambiente gue
ofrecen los gimnaszios *.

“No hay gimnasios gue
oferten servicios segin mis
necesidades ni especialistas”.

Busgueda de Incomodidad en
espedialistas enel los
rubro de gimnasios. establecimientos.

Inconformidad del
mercado con ks
SErVics existentes.

*Creo que esta solucion
resultara en un resuttado
cuantificable

*Creo que mi cliente
tiene un problema para
lograr este objetivo

*_a hipotesis con la menor

sea verdadera el cantidad de datos v la clave

supuesto debe ser para la viabilidad de mi
verdad hipotesis es__.

*Para que la hipotesis

*_a manera mas
econamica de probar
mi hipotesis es._..

*Woy a correr &l experimento
con #clientes y espero una
fuerte senal de #clientes

ExFPERIMEMTO

CLIENTE

PROBLEMA

SALIR DEL EDIFICHC

Hombres v mujeres

entre los 60 vy 75

arnos, de NSE A- B,

“No hay gimnazios
gue oferten
servicios segln
mis necesidades ni

especialistas”.

mercado con los
SEMvICiDs
existentes.

Entrevistaz a
profundidad

20430

PERSEVERAR

Otorgar ofertas
especializadas
=zegln las
necesidades del
=egmento.

Para iniciar un negocio de
un modo sélido
necesitamos basarnos en
hechos objetivos y no
opiniones

Zoom-In

Zoom-Out

Segmento de clientes
Necesidad del cliente
Plataforma

Arquitectura de
negocios

Valor de captura
Motor de Crecimiento
Canal

Tecnologia
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Error: Falta de verificacion de los encajes basicos.

« CoOmo construir una oferta efectiva?

— Segmentar como un objetivo que se alcanzara con una estrategia especifica.
» Para disefiar el producto a partir de las necesidades de los clientes.
« Para investigar sobre nuevos segmentos de clientes interesados en nuestro producto o servicio.
» Para utilizar recursos eficazmente: adaptaremos la comunicacion en funcion de sus necesidades.

— La propuesta de valor describe los beneficios que un cliente puede esperar de nuestros
productos o servicios. Debemos entonces verificar 10s encajes: k4
* Producto - solucién que es el que hayamos cuando

el lienzo de la propuesta de valor.

* Producto - mercado es el que conseguimos cuando probamos
nuestra propuesta de valor y que es apreciada por el Cliente.

* Modelo de negocio: El modelo de negocio es también el
producto, debe de ser sostenible y adecuado a la curva de
adopcion, no debe intentar satisfacer a todo el mundo.

=Pl APRENDE | COMPARTE | INSPIRA




Gestion de Proyectos Tl + Innovacion

* Los proyectos comprenden el medio o canal para implementar los cambios, por lo cual deben
de ser eficaces y eficientes, sin embargo presentan especificidades.

* Puesto que los recursos son limitados, se trata de priorizar los retos que mejor aseguren a
conseguir los objetivos. Se debe de coordinar el tunel de seleccién vinculado al ciclo de
vida del producto, con el ciclo de gestion de la carteray del proyecto, dentro de un
marco de agilidad.

» Tradicionalmente, se ha mantenido que todo proyecto,
con independencia de su naturaleza, debe balancear la
triple restriccion. Sin embargo, es necesario considerar
un nuevo modelo que considere los factores de eficacia,
y no solo los de eficiencia.

=Pl APRENDE | COMPARTE | INSPIRA




Error: El éxito no es lograr el proyecto dentro de las tres limites (T,$,Q).

Alcance Fijo / Ajustable Alcance

(requeri (f_unciona
mientos) lidades)

Plan > Cambio

Calidad Calidad

Cronogr Cronogr
ama ama
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Adoptar un marco integrador. El éxito ocurre cuando se logra el valor planificado del
negocio dentro de las restricciones y supuestos, para un determinado entorno, cliente,
organizacién; y viendo las necesidades a través de los ojos de los interesados y clientes.

Agilidad

Construir .
Retorno la cosa Construir

correcta e

Calidad Persona
(s) Construir

rapido

Resultado Restriccion

(s) (es)
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Principios de la gestion de proyectos de innovacion

Continuda justificacion del Métodos simples. No pretender implantar métodos complejos (planificacion...)
negocio.

Flujo continuo de valor. Soporte informatico. Sistema que visualice el avance a corto o muy corto plazo
Aprender de la experiencia. Mucha comunicacion directa (aunque sea virtual)

Funciones y Reconociendo que los individuos son la fuente de valor y creando un entorno de
responsabilidades definidas. trabajo motivante.

Gestionar por etapas. Fomentar el rendimiento a través
de laresponsabilidad compartida en
los resultados y efectividad del equipo.

Gestionar por excepcion. Mejoramos la efectividad y la fiabilidad
mediante estrategias, procesos, practicas
especificas para cada situacion.

Enfoque en estrategia. Adapte al ambiente del proyecto.
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Problema del Cliente Solucién para el Cliente

/
Pila del

producto

Qrueba

Incremento
entregable

.Idea

[ ] .
Define ¢Pivotea o
Mantiene? Medir Construir
Empatiza \ -
|
-

Error: Propietario de Producto = Administrador del

producto = Lider de Proyecto

Gestion de Producto

Pensamiento de Disefio Lean start-up Agilisimo
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El aseguramiento de la Innovacion

Se rapido.
Entiende los que

pasa en tu
mercado.

Asegura la

Un proyecto es una actividad grupal temporal

: ) . apropiacion del Posicidnate.
para producir un producto, servicio, o resultado, valor. _
. Bl Mercado Adapta el negocio
que €s unico. adopcién Mide y a tus clientes.
Un emprendimiento es una es una aprende de la UX.

organizacion temporal creada para descubrir Producto
un modelo de negocio repetible, escalable (y

rentable) Asegura la Restriccion
innovacion. (es)

Se diferente.
Anade nuevas

La propuesta es emular la dinamica de

Impulsa los :
proyectos del tipo emprendimiento, debido a [REQIsIEER , 'gg%sugté‘f
o : . empresa. Usa metodologia '
su proximidad a ser equipo de alto rendimiento, y plataforma
colaboracion, foco en el cliente/usuario, creacién tegggcy%de
de cultura y procedimientos a demanda. Trabaja por

proyectos.
Automatizacion
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Personas y

Participacion

oo




Adoptar modelo de gestion orientado por el valor.

AGREGAR CAPTURAR ¥ e’ COMPARTIR
Cambiar Valor Valor B delas Valor

Productividad Competitividad - :'X\ Responsabilidad

Posicionar
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Conclusiones

Innovar; es un problema de reconocimiento, estrategia y de capacidades. Lo visto no asegura
el éxito, acelera el fracaso con bajo impacto: Es poco probable que logres tus objetivos. Vas
a fracasar. Un montén de veces. Es inevitable. Nadie sabe realmente qué contribuye al
éxito. El universo es un lugar desordenado.

El mundo digital es asimétrico. Pequefas iniciativas pueden globalizarse rapidamente.

Promover cambio cultural, orientado a la innovacion, centrado en las
personas, con cooperacion, comunicacion, adecuacion al mercado,
agilidad, asumiendo riesgos controlados; y todo ello alineado con
una estrategia digital y una estructura organizativa que lo habilite.

Establecer condiciones para asegurar que la organizacion se
oriente a: generar ideas de forma sostenible; y convertir las
mejores ideas en proyectos que puedan llevarse al mercado.
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a

“Cuando el ritmo de cambios dentro de a

fuera, el final esta cerca”.
Jack Welch

sino la que mejor se adapta al cambio
desarrollando atributos adecuados.”
Charles Darwin




aNuro.penas@agmail.co

uy.linke .com/in/arturopenaérialles
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